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OZET

TALEP TAHMINLEME VE PLANLAMA;
PERAKENDE SEKTORU, E-TICARET UYGULAMASI

Sirketler, artan rekabet kosullar1 altinda ayakta kalabilmek ve rekabet edebilmek igin
karsilastiklar1 c¢esitli sorunlara iliskin etkin kararlar1 belirlemek zorundadirlar.
Gelecege iliskin verilecek kararlar firmalar igin belirsizlik igerdiginden, bu kararlarin
almmasimda cesitli tahminlerin gelistirilmesi gerekmektedir. Bunlardan biri de
tedarik  zincirinde talep tahminleridir. Sirketlerin iriinlerine olan talebi
tahminlemeleri, belirlenecek satis stratejilerinde 6nemli  bir girdi niteligi
tasimaktadir.

Calismanm giris boliimiinde tedarik zincirindeki ve talep yonetimindeki temel
kavramlar, yargisal ve kantitatif talep tahminleme metodlar1 ele alinmakta; talep
tahminleme yazilim paketleri, Tirkiye’de ki perakende sektorii, e-ticarete yer
verilmekte ve son boliimde {irlin talebinin tahminlenmesinde kullanilan kantitatif
tekniklerin uygulandigi bir tahminleme yazilim paketi uygulanmaktadir. Firma
verilerine gore miizik enstriimanlar1 tiriin grubunun 2104 yili talep tahminlerinin

olusturulmasinda kullanilan talep tahminleme paketinin performansi 6l¢tilmiistiir.

Anahtar Sozciikler: Talep Tahminleme YoOntemleri, e-ticaret, talep tahminleme

yazilim paketleri.



ABSTRACT

DEMAND FORECASTING AND PLANNING;
RETAIL SECTOR, E-COMMERCE PRACTICE

Companies must determine the effective decisions about various issues they are
faced for businesses to survive and compete under increasing competition conditions
Since the future decisions contain uncertainty for businesses, it is needed to develop
various forecasts to make those decisions. One of them is the demand forecasts in
supply chain. Companies’ forecasting their products’ demand possesses an important

input attribute for the sales strategies to be determined.

In the introduction section of the study, basic concepts in demand management and
supply chain, qualitative and quantitative forecasting techniques are being
considered; demand forecasting software packages, retail sector and electronic
commerce in Turkey are being mentioned and in the last section demand forecasting
softare packages inwhich qualitative techniques are being used to forecast product
demand are being applied. According to the business data, the performance of the
demand forecasting software package is used in music instruments product

category’s demand forecasts for 2014 is being measured.

Key words: Demand Forecasting Techniques, E-commerce, Demand Forecasting

Software Packages.
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BIiRINCIi BOLUM

1.GIRIS

Talep, belirli bir dénemde ve belirli bir pazarda tiiketicilerin degisik fiyat
diizeylerinde satin almaya istekli olduklar1 ve satin alabilecekleri iirtin miktaridir.
Talep, lriiniin fiyati, tiiketicilerin gelirleri ve gelir dagilimlari, tamamlayici tiriinlerin
fiyati, tiiketicilerin zevk ve tercihleri, fiyatlarla ve gelirlerle ilgili beklentilerden
etkilenebilmektedir.

Talep tahmini, gelecekte tiiketicilerin hangi miktarda {irtin ve hizmet talep
edeceklerinin tahmin edilmesinin islevidir. Bu 6ngorii isletmenin {iretim seviyesinin
saptanmasinda temel olusturur. Hangi iiriiniin iiretilecegi, tiiketicilerin bu iiriinden ne
miktar talep edecekleri ve bu talebin c¢ogunlukla hangi tarihlerde gergeklesme

olasiligmim bulundugu talep tahminleri ile yorumlanir. (Gorgiin, 2010)

Orta olcekli bir isletme olan Kirikkale Kirmaksan A.S.’den elde edilen alt1 ¢esit
iirline ait sekiz yillik talep verilerine ¢esitli talep tahminleme yontemleri uygulanmis
ve her bir iriin gesidi i¢in en uygun talep tahmin yonteminin tespit edilmesine
calisilmis. (Bulut, S., 2006; 1)

Dokuz Eyliil Universitesi’nde yapilan baska bir arastirmada seramik iiriin grubu
firma uygulamasinda talep tahminlemesinde kullanilan yontemlerin karsilastiriimasi

saglanmistir.

Arastirmanin Amaci

Bu tez caligmasinda talep tahminleme ve planlama ydntemlerinin, perakende
sektoriinde e-ticaret yapan bir firma bazinda degerlendirilerek en uygun yontem
secilecek ve bunun disinda sektdrde buna yonelik IT programlar: arastirilacak ve
degerlendirmeler yapilacaktir. Caliyma kapsaminda gercek verilerle uygulama

yapilacaktr.



Arastirmanin Onemi

Bircok sirkette talep tahminleme ve planlamada yapilan hatalar sirketin rekabette
geri diismesine veya gereksiz yere stok tutmaktan dolayir finansman maliyeti ile
karsilagsmalarmma neden olmaktadwr. Burada gosterilecek iyi performans sirketin

biiyiimesinde, rekabette dnde olmasini saglamaktadir.

1.1. Tedarik Zinciri Yonetimi

Giliniimiizde is diinyasinda higbir girisim politikalarin1 tedarik zinciri ile
birlestirmeden basarili bir bigimde {iriin, ya da hizmet yonlii bir avantaj olusturmay1
beklememektedir. Gegmiste sirketin dort duvari disinda gergeklesen faaliyetler,
sirket igerisinde gergeklesen miihendislik, pazarlama, iiretim, satig ve finans gibi
faaliyetlerin yonetilmesi i¢in olusturulan politikalarla karsilastirildiginda hep ikincil
oneme sahip olmuslardir. Bugiin ise bunun tam tersi sekilde bir sirketin dis gevresine
bakma becerisi 6zellikle kanal birlikteligini gorebilme yetenegi fiziksel kaynaklara
ve pazar degerine ulasmasinda basarinin 6l¢iisii olarak ortaya ¢ikmaktadir.

Gunimizde sirketlerin tedarik zincirine odaklanmalar1 birka¢ Onemli sirket
gerekliliginin ortaya ¢ikmasima cevap olarak belirmistir. Oncelikle, sirketler maliyet
azaltma ve verimlilik artirma i¢in ek kaynaklarinin arastirilmasinda modern sirket
yOnetimi araglarini tedarikg¢ilerine ve miisterilerine dogru yaymaya basladilar. Gegen
on yillik siire¢ icerisinde isletmeler igsel fonksiyonlarinda isletme Kaynak Planlama
(ERP), toplam Kkalite yonetimi (TQM) ve is siireclerinin yeniden yapilanmasi
(business process reengineering BPR) gibi bilgisayara dayali tekniklere ve yonetim
metotlarm1 organizasyonlar1 optimize etmek, yiiksek diizey ve kalitede hizmet
sunumunu gergeklestirmek igin ¢evik, yalin imalat ve dagitim fonksiyonlarmi
uygulamaktadirlar. Igsel maliyet azaltimi ve siire¢ optimizasyonu konusundaki bu
caligmalar sonuglandiginda giiniimiiz en iyi isletmeleri ayn1 yonetim ve teknoloji
paradigmalarini kendi tedarik zincirlerinde de uygulatmaya baslamiglardir. Buradaki
temel amag; tedarik zincirinin kapsadigi lojistik, stok, tedarik, miisteri yonetimi, iiriin
gelistirme ve finansal fonksiyonlar gibi tiim alanlarda bosa harcanan her tiirli

eylemin ortadan kaldirilmasidir.



Giinimiizde etkilesimli internet teknolojisi ve uluslararas: lojistik konularindaki
devrimler Girketlerin sadece kendi ulusal sinirlar1 igerisinde i yapma sinirliligini da
ortadan kaldirmistir. Son zamanlarda uluslararasi olusumlar ve bolgesel ticaret
anlagsmalarinin da tesviki ile global isletmeler kendilerine sadece maliyet etkinligi
saglayacak partnerlerin arastirilmasiyla kalmayip ayni zamanda kendilerine daha
once ulasamadiklar1 kaynak ve pazarlara ulagmalarin1 saglayacak partnerler bulma
arayisi icerisindedirler. Teknolojik gelismeler (e-business gibi) en kiigiik dlgekteki
isletmelerin de global aglar icerisine katilmalarin1i ve daha Onceleri sadece biiylik
sirketlerin uygulayabildikleri rekabet¢i isletme modellerini gelistirmelerine olanak
saglamaktadir.

Giiniimiiziin en basarili sirketleri Wal-Mart, Amazon.com, Intel ve digerleri gibi-
pazarda stirekli bir bigcimde baskin olmalarmin tedarik zincirleri igerisinde yer alan

evrimsel slireglerin nasil kontrol altinda tutacaklarina bagli oldugunu bilmektedirler.

1.1.1. Tedarik Zinciri Kavrami

Bir tedarik zinciri, bir miisteri talebinin karsilanmasi i¢in tiim taraflarin dolayl veya
dolaysiz olarak katilimini igerir. Tedarik zinciri sadece iireticileri ve tedarikgileri
degil, ayn1 zamanda tasimacilari, depolari, perakendecileri ve miisterilerin kendilerini
de kapsamaktadir.

Bir tedarik zinciri dinamiktir ve farkli asamalarin arasinda bilgi, {iriin ve fonlarin
sabit akigina dahil olur.

Gergekte her tedarik zincirinin ana amaci miisteri ihtiyaglarini karsilamak ve kendine
kar tiretmektir. Tedarik zinciri kavrami iirlin veya tedarik simgelerini tedarik¢ilerden
iireticilere, toptancilara, perakendecilere, miisterilere zincir boyunca hatirlatir.

Bir tipik tedarik zinciri farkli asamalar1 kapsar. Bu tedarik zinciri halkalari;
*Miisteriler

*Perakendeciler

*Toptancilar / Dagiticilar

*Ureticiler

*Komponent / Hammadde tedarikgileri

Bir tedarik zincirindeki her bir halka {iriinlerin, bilginin ve fonlarin akisiyla boyunca
baglanir. Bu akislar her bir yonde sikca ortaya ¢ikar ve halkalardan veya aracilardan

biri tarafindan yonetilir.



Her tedarik zincirinin amaci iretilen tim degerin maksimize edilmesidir. Tedarik
zincirinin Urettigi deger (ayn1 zamanda tedarik zinciri artani olarak da bilinir) son
iirliniin misteriye verdigi bedelle tedarik zinciri miisteri talebini karsilarken maruz
kaldig1 maliyetler arasindaki farktir.

Dizayn, tedarik zinciri akiglar1 (liriin, bilgi ve fonlar) yonetimi ve tedarik zinciri
basaris1 arasinda ¢ok yakin baglanti1 vardir. Wal-Mart, Dell Computer ve Seven-
Eleven Japan ornegindeki firmalar basarilarini tedarik zincirlerinin istiin dizayn,

planlama ve operasyonu tlizerine kurmuslardir.

1.1.2. Tedarik Zinciri Yonetimi Temel Kavramlan

Bir sirketin tedarik zinciri sirketin rekabet stratejisini en iyi sekilde destekleyecek
cevap verebilirlik ve etkinlik arasinda dengeye ulasmaya ¢alisir. Cevap verebilirlik
ve etkinlik acisindan bir sirketin tedarik zinciri performansint  nasil
lyilestirebilecegini anlamak icin lojistik ve ¢apraz fonksiyonel faktorleri belirlemek
gerekir: tesisler, envanter, tasimacilik, bilgi, kaynak ve fiyatlama. Bu faktorler
birbirini karsilikli etkilemektedir. (Chopra ve Meindl, 2010)

1. Tesisler: Tedarik zinciri aginda {iriiniin depolandigi, birlestirildigi veya tiretildigi
asil fiziki konumlardir. iki &nemli tesis tipi iiretim ve depolama tesisleridir.
Tesislerin esnekligini, kapasitesini, lokasyonunu ve roliinii dikkate alan kararlar,
tedarik zincirinin performansinda ¢cok énemli bir etkiye sahiptir. Ornegin, oto yedek
parcasi distribitorii bir firma talebe cevap vermeyi artirmak i¢in miisterilerine yakin
bir¢ok depolama tesislerine sahip olabilir ki bu uygulama etkinligi diistirmektedir.
Alternatif olarak, baska bir distribitor etkinligi artirmak i¢cin daha az depolara sahip

olabilir. Bu ise talebe cevap vermeyi diistirecektir.
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Sekil 1.1. Tedarik Zinciri Karar Verme Cergevesi

Kaynak: Chopra, S., Meindl P. (2010). Supply Chain Management: Strategy,
Planning and Operation. New Jersey. Pearson Education, Inc. P.62

2. Envanter: Envanter politikalarmi degistirmek tedarik zincirinin etkinligini ve
talebe cevap verme oranini 6nemli miktarda degistirebilir. Ornegin, bir giyim
firmasi, yiliksek miktarlarda envanter stoklayarak ve stoktan miisteri talebini

karsilayarak kendini talebe daha iyi cevap verebilir hale getirebilir. Genis envanter



aslinda perakendecinin maliyetini artirir dolayisiyla onu daha az etkili yapar.
Ispanyol giyim perakendecisi Zara, en kisa iiriin ve yerine koyma termin siireleri
tizerinde ¢ok siki galisti. Sonug olarak, bu firma ¢ok daha etkili oldu ama diisiik
seviyelerde envanter tutmus oldu. Zara boylece diisilk maliyette talebe hizli cevap
vermeyi saglamis oldu.

3. Tasimacihik: Nakliyat tedarik zincirinde noktadan noktaya envanterin tasinmasini
saglamaktadir. Her biri kendi performans karakteristiklerine sahip mod ve rutlarin
birden fazla kombinasyonlarinin formunu alir. Ulasim segenekleri tedarik zinciri
cevap verme ve etkinliginde genis bir etkiye sahiptir. Ornegin, bir posta siparisi
katalog firmas1 iirlinlerini sevketmek icin FedEx gibi daha hizli ulastrma modu
kullanabilir. Boylece daha 1yi cevap veren tedarik zinciri saglamis olur ama yiiksek
maliyetler iceren daha az verimli bir yol se¢mis olur. McMaster-Carr ve
W.W.Grainger, bir¢gok miisterisine kara ulagimimi kullanarak gelecek giin hizmeti ile
tedarik zincirlerini dizayn etmislerdir. Onlar diisiik maliyetle yiiksek seviyede talebe
cevap verme sagliyorlar.

4. Bilgi: Tedarik zinciri boyunca tesislere, envantere, ulastirmaya, maliyetlere,
fiyatlara ve miisterilere iliskin veri ve analizi icermektedir. Bilgi potansiyel olarak
tedarik zincirinde performansin en biylk faktoriidiir. Bilgi yonetime tedarik
zincirlerini daha cevap verebilir ve daha verimli yapmak i¢in firsat sunmaktadir.
Ornegin, bir ilag firmas1 miisteri talep modellerindeki bilgiyle miisteri talebini tahmin
ederek ilaglar iiretebilir ve stoklayabilir ki bu tedarik zincirini daha cevap verebilir
hale getirir. Ciinkii misteriler ihtiyag duyduklarinda ihtiyaci olan ilaglar1
bulacaklardir. Bu talep bilgisi tedarik zincirini ayn1 zamanda daha verimli yapabilir.
Ciinkii bu ila¢ firmasi talebi daha iyi tahmin eder ve sadece istenilen kadar liretir.
Japon Seven-Eleven cevap verebilirligi artrmak i¢in bilgiyi kullanmistir ki ayni
zamanda maliyeti diisiirmeyi saglamistir.

5. Kaynak: Uretim, depolama, ulastrma veya bilginin ydnetimi gibi belirli bir
tedarik zinciri aktivitesini kimin yerine getireceginin se¢imidir. Stratejik seviyede, bu
kararlar bir sirketin hangi fonksiyonlar1 yerine getirecegini hangi fonksiyonlar1 dis
kaynak kullanarak yaptiracagini belirler. Kaynak kararlar1 hem tedarik zincirinin
cevap verebilirligini hem de verimliligini etkiler. Motorola {iiretiminin ¢ogunu
Cin’deki kontrath ireticilere kaydirdiktan sonra, verimliliginin artigini goérmiistiir

ama cevap verebilirligi uzun mesafelerden dolayr zarar gormiistiir. Cevap



verebilirlikteki bu diisiisti toparlamak i¢in Motorola, ulagtirma maliyetini artirmasina
ragmen bazi cep telefonlarini Cin’den ugak yoluyla getirtmeye bagladi.

6. Fiyatlama: Bir firmanin tedarik zincirinde iiriinleri ve hizmetlerinin bulunurlugu
saglamak i¢in ne kadar Odeyecegini belirler. Fiyatlama {iriiniin veya hizmetin
alicisinin davranisini etkilemektedir. Dolayisiyla tedarik zincirinin performansini da
etkilemektedir. Ornegin, bir nakliyat firmasi fiyatlarin1 miisterilerinin sagladig
termin siliresine gore degistiriyorsa, ¢ok muhtemeldir ki verimliligi Onemseyen
miisterisi daha erken siparis verecek, cevap verebilirli§i 6nemseyen miisterisi ise
beklemeyi ve firiine ihtiya¢ duymasma yakin zamanda siparis veriyor olacaktir.
Farklilastirilmig fiyatlama miisterilere 6nemsedikleri cevap verebilirligi ve diisiik

maliyeti saglamaktadir. (Chopra ve Meindl, 2010)

1.2. Talep Yonetimi

Talep yonetimi, planlama amaci ile talep bilgilerinin operasyonel olarak yonetimidir.
Her tedarik zincirinde talep tahmini temel alinarak planlanmasi gereken operasyonlar
vardir. Aracilarin iiretimi, hammaddenin alinmasi ve bitmis tirlinlerin iiretilmesi gibi
Ozel operasyonlar bir firmanm varlik esnekligi ve pazar tedarik siiresinin bir
fonksiyonudur. Talep yonetiminde konu sadece tahmin degildir, asil konu tahminin
nasil meydana getirilecegi, nasil yoOnetilecegi, tahmin ile yeni bilgilerin nasil
bagdastirilacagr ve bu bilgilerin siirekli olarak nasil giincellenecegidir. Burada
tedarik zinciri tiyeleri arasindaki bilgi paylasimi temel gerekliliktir. (Render ve Stair,
2000).

Talep yonetimi kavrami goreli olarak yeni bir kavram olmasina ragmen, pek ¢ok
farkli sekillerde tanimlamalar1 yapilmaktadir. Genis anlamda bakildiginda talep
yonetimi — nihai miisteriden baglayarak hammadde tedarikgilerini de kapsayacak
sekilde geriye dogru calisan ve tiim talep zincirini yonetmeyi ve koordinasyonunu
saglamay1 ama¢ edinen uygulamalar grubu — olarak tanimlanmaktadir. Benzer
bicimde, talep yOnetimi miisteri ile baslayan ve tedarik¢inin tedarik¢isini de
kapsayan ve boylelikle bilinen miisteri gereksinimlerinin en iyi bigimde kargilanmasi
icin gerekli olan her unsurun diizgiin bir bicimde hareket ettirildigi, tedarik edildigi
ve iretildigi bir sistemdir seklinde de tanimlanmaktadir. Bazi yazarlar tedarik zinciri

yonetiminin talep yonetiminden temel olarak farkli oldugunu vurgulamaktadirlar.



Tanimlamalardan da anlasilacagi gibi talep yonetiminde tedarik zincirinin tersi
biciminde miisteri ilk asamada yer almakta ve baslangi¢c noktasini olusturmaktadir.

Tedarik zinciri etkinliginin rekabet¢i avantaj saglamada temel unsur oldugu
pazarlarda talep mutlaka tedarikle baglantili olmak durumundadir. Genel anlamda
tedarik ve talep siirecleri her ne kadar birbiri ile Ortiisse de birbirinden farkli oldugu
gercekligini de kabul etmek gerekmektedir. Bu nedenle, talep yonetimini talep ve
tedarik esasl siireglerin biitiinlestirilmesi amacmni giiden bir kavram olarak gérmek
daha dogru olacaktir. Talep siiregleri, deger yaratimi siiresi boyunca miisteri
taleplerine cevap olusturmayi amaglayan miisteri ya da pazar arabirimlerinde yer
alan tiim stireglerdir. Geleneksel olarak, bu siirecler pazarlama disiplini ile isbirligi
icerisindedir. Tedarik siiregleri talebin yerine getirilmesi ic¢in gerekli olan
gorevlerden olusmaktadir. Bu agidan bakildiginda ise talep yonetimi, (Baskol,
2011)isletmelerin ihtiya¢ temeline dayanan miisteri degeri sunumu yaratmak ve bu
sunumu iletmek i¢in listlenmis oldugu arastrmalarindaki tiim eylemleri kapsayan

makro diizeyde bir siire¢ olarak goriilmelidir.

1.2.1. Talep Yonetiminin Onemi

Talep yOnetimi siiregleri giderek geliserek tedarik zinciri yonetiminin 6nemli bir
unsuru haline gelmektedir. Bugiline kadar talep yOnetimi sadece tedarik zinciri
yonetimi ile herhangi bir baglantis1 olmayan bir geri hizmet islemi olarak goriiliirken
gliniimiizde artik artan bir oneme sahip olmustur. Baz1 lider tedarik zinciri sirketleri
miisteri taleplerini sekillendirmek ve yeni talepler yaratmak i¢in biitiinlesik tedarik
zinciri unsurlarini talep yonetimi ile bir araya getirmektedir. Dell bu konuda iyi bir
ornektir ve bu faaliyetleri giinliikk temelde yerine getirmektedir.

Talep yonetimi tedarik ve talep kisminda yer alan yoneticiler arasinda koordine
edilmis bir karar alma siirecini gerekli kilar. Stirdiiriilebilir kar elde etmek i¢in, talep
yonetimi kararlar1 ile bu yonetim fonksiyonlarmin birlesimini 6nemli bir unsurdur.
Hem tedarik hem de talep kararlarinda saglanacak bu birliktelik, pazarlama ve satis
tutundurma faaliyetlerinin karlilik {izerinde tedarik operasyonlar1 harcamalari
nedeniyle kesintiye ugramasmi ve tedarik zincirinin de miisteri ile kars1 karsiya
gelme eylemlerinden elde edilecek karli talepleri elde etme yetenegini bozacak

durumlarmn 6nlenmesine yardimei olur (Stadtler ve Kilger, 2005).



Buna ek olarak, ayn1 zamanda gergek optimizasyon talebin proaktif bir sekilde
yonetilmesini yani sadece reaktif bir sekilde yonetilmemesini gerektirir. Bu, miisteri
talebinin degisken oldugunun ancak bir sekilde tedarik zinciri yonetimi ile birlikte
optimal olarak meydana getirilip sekillendirilebilip ve kontrol edilebilecegini ortaya
koymaktadir.

Rekabet¢i bir iriine ya da dogru bir tedarik zincirine sahip olmak miisteriler
acisindan tam olarak yeterli degildir. Tedarik zinciri ayn1 zamanda bireysel miisteri
acisindan da dogru olmak zorundadir. Talep yonetimi tedarik¢ilere deger sunumlarini
farklilagtirmalar1 agisinda ¢ok genis bir bigimde firsatlar sunar. (Baskol, 2011)Talep
yonetiminin anlasilmasi miisteriler agisindan da artan bir bicimde olduk¢a Gnem
kazanmaktadir:

Miisteriler acisindan saticinin isletme getirilerine odaklanma (Ornegin imalatcilar
teslim siiresini kisaltabilen tedarik¢ilerden satin alim yaparlar).

Isletme siireclerine yonelik hizmet anlasmalarinin yapilmasi (8rnegin; déngii
zamaninin gelistirilmesi).

Miisterinin satici ile birlikte riski paylasmasina izin verecek fiyatlama ve paketleme
konularinda 1srar (6rnegin; imalat¢1 kendi iirtinlerini yiiklediginde gerekli unsurlar
icin 6deme yapmak istemesi).

Uretim ¢iktisina odaklanmak g¢ogunlukla tedarik¢i performansmi miisterinin is
siirecleri ile baglayan hizmet diizeyi anlasmalari ile ilintilidir. Ornegin; tedarikciler
herhangi bir pargaya ihtiya¢ duyuldugunda bunu saglamak zorundadir ve hatta
miisteri istekleri bu pargalarin kendilerine uygun olarak tekrar diizenlenmesini de
gerektirebilir. Temel olarak tedarik¢iler sadece iiriin tedarik etmezler, ayn1 zamanda
belirli bir boyutta hizmet de sunmak durumundadirlar. Tedarik¢iler sadece siparisleri
yerine getirenler degildir, ayn1 zamanda yeni iiriin gelistirme, miisterilerin satig ve
iiretim stireglerinin planlanmasi gibi faaliyetleri de yonlendirmek gibi gorevleri de
s6z konusudur.

Geleneksel tedarik zinciri yonetimi (siireglerin sadece liretilen iiriin temeline gore
farklilastirilmasi) artik yeterli olmamaktadir. Miisterinin talebi ve farkli migterilerin
deger aglarma odaklanmak etkin tedarik zinciri uygulamalari i¢in 6nemlidir. Talebi
analiz etmek tedarik¢ilere miisterilerinin satin alma siireclerini ve onlar1 giidiileyen
unsurlar1 daha iyi anlamalar1 konusunda yardimci olacaktur.

Talep yonetiminin amaci miisteriye sadece lriin gesitliligi karsisinda bir secenek

vermek degil ayn1 zamanda belirli bir iliskinin olusmasimni saglamaktadir. Miisteri



icin bir tedarik¢i ¢ok iyi isler yapmak isteyebilir, fakat tedarik¢i miisterisine nasil
yaklasacagin1 ve sundugu yararlarda daha iyi ne tiir farkliliklar saglayabilecegi
konusunda da hazirlikli olmalidir. (Baskol, 2011) Buna hazirlikli olmak i¢in firmanin
pazarlama faaliyetlerini diger operasyonlar1 ile biitiinlestirmesi gerekmektedir.
Tedarik zinciri yonetimi satmn alma, tiretim ve dagitim ile biitiinlesiktir ve firmanin
iriinlerinin  misterilerce nasil satin almabilecegini ve bu irilinler i¢cin dogru
unsurlarm elde edilecegini belirler. Talep yonetimi buna yeni bir boyut eklemektedir.
Miisterilerle iliski nasil kurulacak ve miisteri operasyonlar1 igerisine sunulan degerler
nasil dagitilacak?

Bu soru tedarik zincirinin sorusu oldugu kadar ayni zamanda pazarlamaya ait olan
sorudur. Pazarlama miisterilerin satin alma siirecinin anlasilmasidir. Amag¢ miisteriye
dogru iiriin ile birlikte dogru hizmeti sunmaktir. Dogru hizmetin bulunmasi ve bunun
iretim, satis ve dagitim ile saglanmasi ile pazarlama talep-tedarik zinciri yonetiminin

bir pargasi haline gelir.

1.2.2. Talep Yonetimi Unsurlar

Talep yonetimi 4 unsurdan olusmaktadir:

1. Talebi Planlama: Talebin planlanmasi tahminden daha Gte bir siiregtir ve tahmin
ile karigtirilmamalidir.

2. Talep iletisimi: Talep planinin tedarik ve finans organizasyonlarma 6zellikle de
tedarik zinciri ortaklarma iletilmesini kapsar.

3. Talebi etkileme: Pazarlama ve satis taktikleri, tirtin konumlandirma, fiyatlama,
tutundurma ve diger pazarlama ve satis ¢abalarini kapsar.

4. Talebi yonetme ve ozellestirme: Miisteri siparislerinin ulasilabilir ve mevcut
tedarik ile birbirini karsilamasi i¢in sipariglerin yonetilmesini kapsar.

Bu basit olarak talep tahmini gelistirmekten daha zorlu bir siirectir. Buradaki her
unsur birbirini etkiler. Siirecler ve bilgi ile desteklenerek bu dort unsur
biitlinlestirildiginde tam bir talep goriisii de ortaya ¢ikarilmisolur ve kapsamli bir
talep goriisii ortaya ¢iktiginda talep tahmini de daha dogru bigimde gelisecektir.
Talep yonetimi siireci bir siire¢ olarak igletilmelidir. Pazarlama ve satig yonetimi bu
stirece aktif bir bigimde dahil olmalidir. Gergekte pazarlama ve satig siirece sahip

cikip liderlik etmelidir. (Stadtler ve Kilger, 2005).
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Pazarlama ve satis yonetiminin ana sorumlulugu talep yonetimi ile ortak bir goriise
ulagmaktir. Ortak gorlise ulagsmak i¢in alinan kararlar talep tahminine yani
gelecekteki taleplerin tahmin edilmesine ve bu da bir talep planina doniisecektir.
Talep plan1 boylelikle planin  gerceklestirilebilmesi igin pazarlama ve satis
eylemlerinin yiiriitiilecegi konusunda bir taahhiit haline gelmektedir. Bu eylemler
ayni zamanda talebin etkilenmesi, yoOnetilmesi ve Ozellestirilmesini de
kapsamaktadir.

Talep yoOnetimi siirecinde bazi sirketler basarili olurken bazilar1 basarisizli§a
ugramaktadirlar. Aradaki farklilik; pazarlama ve satis yonetiminin aktif bir bigimde
sirece katilip katilmamasindan kaynaklanmaktadir. Zeki pazarlama ve satis
yoneticileri talep yonetim siirecinin sadece talep tahmin sayilar1 lizerinde hemfikir
olmay1 kapsamadigmin ayni zamanda talebi canli hale getirmek i¢in pazarlama ve
satistaktiklerinin uygulandiginin (Baskol, 2011)garanti edilmesini de igerdiginin
farkindadirlar. Bu tarz yoneticiler talep yonetimi siirecini kendi yonetim siireci olarak
kullanma konusunda da becerikli yoneticilerdir.

Daha fazla sirket isletme siireclerini biitiinlestirdikce talep planmin diger
fonksiyonlara da iletilmesi organizasyonlar igerisinde daha 6nemli olmaktadir. Bu
nedenle talep bilgisinin iletilmesi ve iletim zamani rastlantisal ve bigimsel olmayan

bir sekilde olmamalidir.

1.2.3. Talep Yonetimi Asamalari

Stoklar miisteri talebini yerine getirmek i¢in bulundurulur. Uygulamada bu hem
bulunabilir ya da ulasilabilir hem de sevk edilebilir stoga sahip olmay1 kapsar. Pek
cok sirkette siparis isleme siireci sekilleri stok kontrol fonksiyonunun bir parcasi
olarak ele alinirken, stogun fiziksel olarak bulundurulmasi depolama
operasyonlarmin sorumlulugu altindadir.

Talep yonetimi bir dizi asamadan olugmaktadir:

1. Siparig makbuzu

2. Siparis isleme

3. Miisteriye teslim siiresi tahmini

4. Dagitilan bilgiye gore tiretim

5. Miisteri geri bildirimi
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1.2.3.1. Siparis Makbuzu

Bu, siparislerin miisteriye dogru zamanda mal sevki i¢in kullanilabilecek bigimdeki
ilk derlemesidir. Bu bilgiler (i)tam, (ii) spesifik ve (iii) dogru olmalidir. Bilgi; posta
ile telefon ile elektronik olarak ya da agizdan agza ulasabilir. IIk gereklilik, sirketin
miisterilerini tatmin edecek bir parga(liriin) tanimlama sistemine sahip olunmasidir.
Bu veri isleme i¢in sekillendirilmis bir tanimlama sistemi olmalidir.

Stok kontrolii her parga i¢in bir tanimlayict koda ihtiyag duyar. Baz1 sirketler bunu
kolaylastirmak i¢in miisterilerine islerini kolayca ve daha 1iyi bir bigimde
tanimlayabilmeleri i¢in katalogla birlikte siparis formu génderirler. Bir siparis formu
sadece dogru bilginin toplanmasina degil, ayn1 zamanda bu bilgilerin bilgisayar ya da

depoda dogru iiriinlerle eslesmesini saglayacak standart bir sekil de saglar.

1.2.3.2. Siparis isleme

Bu asama siparisin sisteme girildigi asamadir. Siparisin islenmesi miisteri siparisinin
giivenilir, hizli ve herhangi bir hataya neden olmaksizin sirket bilgisine
dontstiiriilmesi demektir. Bu siire¢ hizli, basit ve kesinlikle dogru bir sekilde
calismalidir. Bilgisayar sistemi i¢in bu siire¢ tek asamali bir siire¢ olarak
gerceklestirilmeli ve dogrudan sisteme giris yapilmalidir. Bu, gecikme ve hatalarin
Onlenmesini saglar. Basili miisteri siparislerinin gerekli oldugu durumlarda sistemden
siparis ¢iktis1 dogrudan alinabilmelidir.

Bilgisayar destekli olmayan uygulamalarda kaynak stoktan siparis ¢agirilmasi i¢in
kullanilabilir. EDI teknolojisi herhangi bir yogun cabaya girilmeksizin sistem
icerisinde talebi diizenleyebilir. (Stadtler ve Kilger, 2005).

1.2.3.3. Teslim Siiresini Tahmin Etme
Bu asama miisteri gliveninin kazanildig1 ya da kaybedildigi asamadir. Verilen sozler

karsiliginda talebi yerine getirecek stok mutlaka olmalidir aksi takdirde misteri

hizmeti son derece zayif kalacaktir
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1.2.3.4. Dagitilan Bilgi

Bu iki agamal1 bir siiregtir:
e Siparis toplama ve teslimat notunun hazirlanmasi

e Miisteri faturasi

Bu asamalar sirayla uygulanmalidir: finansal(faturalama) sistemi stok hareket sistemi
tarafindan  kesintiye ugratilmamalidir. 1ki alternatif belgeleme calismasi
kullanilabilinir. Teslimat notu siparis islenir islenmez stok kayitlar1t dogru oldugu

surece hazirlanabilinir.

1.2.3.5. Miisteri Geribildirimi

Miisterinin siirekli olarak tedarik zincirinin bir pargasi oldugunu hissettirmek miisteri
iligkileri acisindan olduk¢a O6nemlidir. Misteriler siklikla siparis bilgisi ve fiyat
hakkinda onaylama beklerler. Bu onaylama normal bilgi isleme siirecinin bir pargasi

olarak sekillenmelidir.

1.3. Talep Planlama

Tedarik zincirinin basarisindaki en onemli faktorlerden birisi etkin miisteri talebi
planlamasidir. Bir sirket is firsatlarmi1 dogru bir bi¢imde tahmin edebilmeli ve etkin
bir bigimde biitiin tedarik zincirini kapsayacak sekilde planlayabilmelidir, boylelikle
bu firsatlardan daha verimli bir bigimde yararlanabilir. Ancak ne yazik ki pek ¢ok
firma yetersiz miisteri talebi planlamasinin yol agtig1 etkileri belirleyememektedirler.
Yetersiz talep planlamasi nedeniyle sirketler kendi iirlinlerine olan talep firsatindan
yararlanamamakta ve Oncelikle dogru tahminler yapamamakta ve ikinci olarak da
talebi tam olarak karsilayacak tedarik zinciri kapasite planlamasini da uygulamakta
yetersiz kalmaktadirlar. Bir diger agidan bakildiginda, etkin talep planlamas stok,
satin alma, lojistik, tiretim maliyetlerini en aza indirerek tedarik zinciri maliyetlerinin
azaltilmasina olanak yaratmaktadir. (Stadtler ve Kilger, 2005).

Talep planlama, talep yonetiminin ilk unsurudur. Buradaki 6nemli nokta tahmin
eyleminin talep planlamasmin bir par¢asi olmasina ragmen talep planlamasinin talep

tahmini olmadiginm bilinmesidir. Tahmin ile planlama arasindaki fikrin anlasilmas1
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onemli bir noktadir. Tahmin, olan ya da gelecekte olacak kosullarin tahmin
edilmesidir. Plan ise, eyleme ge¢me, yapma, ilerleme yontemidir.

Tahmin ve planlama arasindaki fark kritik diizeydedir. Tahmin kontrol eksikligi
anlamina da gelir yani herhangi bir sey yiiksek bir dogruluk derecesi ile tahmin
edilemez. Bununla birlikte plan, 6nceden diizenlenen eylemleri ifade eder, yani
yapilacak hareketleri birinin 6nceden belirleyip kontrol etmesi anlamini tagir.

Pek ¢ok kisi talebin kontrol edilemedigini sadece bir sekilde oldugu diisiincesindedir.
Ancak bu dogru bir yaklasim degildir. Talep sirketlerin yaptigi bazi eylemlerin
sonucu olarak gerceklesir. Bunlar 6zetle:

1. Bir iiriin ya da hizmetin gelistirilmesi

2. Miisterileri bu iiriin ya da hizmeti almalar1 i¢in etkileme

Bu siirecler talep yaratimi olarak da adlandirilmaktadir. Talebi yaratan sirketlerde
talep yaratim ¢abalarindan beklenen sonuglari elde edebilmek igin yine bu sirketlerin
talep planlama yetenegine de sahip olmalar1 gerekmektedir.

Satin alma davranislari, rakiplerin hareketleri ve iginde bulunulan ekonominin
saglikli bir yapida olmasi {iriin ya da hizmetlerin satin alinma miktarin1 ve ayni
zamanda satm alim zamanlamasmi da kesinlikle etkilemektedir. Bu tiir dissal
faktorleri kontrol etmek zor olabilmektedir. Bununla birlikte sirketlerin ortaya
koyacagi eylemler bu faktorlerin olumsuz etkilerini belirli dlgiilerde azaltacaktir.
Sorumlulugun bu kismai talebin etkilenmesi siirecini kapsamaktadir. Talebi etkilemek
icin yapilan bu tiir ve diger ¢abalar talep planina mutlaka yansitilmalidir.

Bazi sirketler de tahmin fikrine kars1 direng igerisindedirler ve sadece talep
planlamasinin yeterli olacagini savunmaktadirlar. Buradaki diisiince gelecekteki
talebin %100 dogrulukla tahmin edilmesinin miimkiin olamadigidir. Bu tutum talep
planlamas1 c¢abalarindan gercek¢i olmayacak diizeyde beklentiler igerisine
girilmesine neden olacaktir.

Gergekte talep planlama bir modeldir. Bu model, talep yaratmak ve talebi etkilemek
icin yapilan iriin, satis ve pazarlama faaliyetlerinin beklenen bir sonucudur. Talep
planlama:

1. Uriin, pazarlama ve satis plan ve stratejilerinin beklenen finansal ve pazar
konumlandirma sonuglar1 sagladiginin dogrulanmasi

2. Miisteriler i¢in Triinlerin {iretilmesi, tasinmasi ve dagitilmast icin gerekli

kaynaklarin belirlenmesi
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3. Satis gelirlerinin, nakit akismin ve kar marjlarmin finansal projeksiyonunun

gelistirilmesi gibi konular i¢in yararhdir.

Bekleyen Gegmis Gecmis Uriin
Siparisler Satis Promosyonlar Pazar Payi

Verileri ve Etkileri

A 4

Aktif Uriin Kodlar1 Ham Talep |,

Ekonomik
Gostergeler
ve Olaylar

Sektorel
Gostergeler
ve Olaylar

v
4

/ Tahmini
Tahmin Yontemi

A

Planlama

Satis Biitcesi, Hedefleri

Olay Takvimi - Talep /

Yeni Uriinler, Yenilikler

Ongoriilen
Promosyonlar

A

Kaynaklar Arz Planlama

Ongoriilen
Lansmanlar

A

\ 4

Uretim / Stok
Politikalar1

Sekil 1.2. Talep ve Arz Planlama

Planlama
Toplantis1

A

Talep ve Arz Plani

Kaynak: Tanyas, Prof.Dr.M. (2012) Lojistik ve Tedarik Zinciri Yonetimi Yiiksek

Lisans Ders Notlar1

Talep planinin %100 mitkemmel olmayacag: varsayilir. 18—-24 ay arasinda bir zaman

dilimindeki bir talep plani belirsizlik tasir. Bununla birlikte, belirsizliklerin talep
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planinin asil amacini ortadan kaldirmasina olanak verilmemelidir. Talep planina siire
dilimleri eklenebilir. Aslinda talep planlamasi yeniden planlama siirecidir. Her ay,
plan ve destekleyici varsayimlar gilincellenmeli, tekrar gozden gecirilmeli ve
izerinde fikir birligine varilmalidir.

Yeniden planlama, yoneticilere isleri hakkinda ¢ok biiyiik bir esneklik ve kontrol
giicli saglar. Kosullarin degistigini 6nceden gorebilmek ve bu degisen kosullara gore
onceden hazirlik yapabilme avantaji saglar.

Talep planlamasi, en azindan 28 aylik bir zaman dilimi igerisinde pazari
destekleyecek iiriin ve hizmetlere olan tiim talebin planlanmasi siirecidir. Bu siireg,
irliniin, markanm, pazarlama ve satis planlarinin ve varsayimlarin her ay
giincellenmesini ve gilincellenen talep plani tizerinde bir fikir birligine ulagilmasini
kapsar. Gilincellenmis talep plani tedarik ve finansal birimlere gonderilerek belirli bir
uyumun saglanmasina ¢aligilinir. Talep plani uyumu ve uzlasisi saglandiginda idari
olarak onaylanir ve plan satis bolimiine iletilir. Bu iletisim sonucunda satis
elemanlar1 kendilerinden nelerin satilmasinin beklendigini ve satig ig¢in nelerin
mevcut oldugunu goriirler. Burada s6z konusu olan iletigim siirecinin etkinligi, vasat
bir talep yonetim siireci ile miikkemmel bir talep yonetim siireci arasindaki farkliligi

gosterecektir (Baskol, 2011)
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1.4. Talep Tahmini

Stratejik
Planlama; 6%

Sekil 1.3. Tahminleme Fonksiyonunun Kullanildig1 Yerler

Kaynak: Jain, C.L., Malehorn, J. (2012). Fundamentals of Demand Planning &
Forecasting. New York. Graceway Publishing Company, Inc.p.59

Talep tahmini, bir bolgedeki bir {iriiniin ge¢mis satis verilerini kullanilmasi ve
gelecekteki talebe bu verileri yansitilmasi siirecidir. Pek cok tahmin ¢dziimleri
gelecekteki talebin belirlenmesi igin istatistiki yontemler kullanir. Istatistiki
yontemler basit hareketli ortalamadan zaman serisi analizine kadar pek ¢ok degisik
tiirde olabilir.

Talep tahmini basitge: —bir iriiniin belirli bir bolgedeki ge¢mis satis verilerine
dayanarak yine bu iriinii belirli bir zaman diliminde belirli bir bolgede gerceklesmesi
beklenen gelecek talep tahmini nedir? sorusunu yanitlar. Bu siireg, talep planlamasi
icin gerekli olan ve birebirini izleyen biitiin siireglere girdi saglar.

Talebin hangi diizeyde tahmin edilmesi gerektigi 6nemli bir konudur. imalatgilar
bitmig tirline yonelik talep tahmininden ziyade yar1 mamul iizerine tahmin

yapabilirken, perakendeciler diizenli olarak ne sattiklar1 iizerine talep tahmininde
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bulunurlar. Ornegin; bir bilgisayar imalatgis1 dikkate alindiginda belirlenen zaman
dilimi igerisinde 2GHz ¢ift islemcili, 2GB RAM ve 250 GB hard disk 6zelliklerine
sahip bir diziistii bilgisayardan kag¢ adet satilacagini kesin olarak tahmin etmesi
olanaksizdir. Bununla birlikte, yardimci malzemeler —RAM, har disk mainboard-
iizerine yapilacak tahmin ileride daha dogru ve giivenilir bir talep tahminin
yapilmasini saglayacaktir.

Talep tahmini bir isletmede cesitli siiregler i¢in kullanilabilir. Ornegin; tahmin biten
stoklarin yenilenmesi ya da fiyat optimizasyonu i¢in kullanilabilir. Daha uzun
donemli gelir tahminleri de isletme stratejisi gelistirme, planlama/biit¢celeme, alt yap1
planlamasi ve diger uzun dénemli yatirimlar i¢in kullanilabilinir. Tek bir {riine
yonelik olarak yapilacak olan bir tahmin, biitiin isletme siireclerinin talepteki
degisimler karsisinda tamamiyla diizenlenmis ve planlanmisg bir bigimde kararlar
iretmesine olanak saglayabilir. Buna ragmen, bu siirecler farkli birimlerle de
tartisilip gesitli deger Olciitleri temelinde(miktar, tutar gibi) tartisilip tlizerinde
anlagma saglanmalidir.

Talep tahmini yogun bir bi¢imde tarihsel satis verilerini kullanir. Bununla birlikte
talebi etkileyen baska faktorler de vardir ve bu faktorler de dikkate alinmali ve analiz
edilmelidir. Fiyat, mevsim, tutundurma faaliyetleri ve hatta hava kosullar1 bu
faktorlere birer 6rnektir. Giinlimiizde bu faktorleri de icinde barmdiran pek ¢ok talep
tahmin ¢6ziimleri mevcuttur.

Asagida talep tahminlemesinde kullanilan bazi terimlere yer verilmistir ve bu
terimler hakkinda bilgi sahibi olunmasi faydali olacaktir:

Mevsimsellik talebin dogasidir. Talep gecen zaman dilimi igerisinde birbirini tekrar
eden hareketler gosterebilir. Mevsimsel talebi olan iirlinler belirlendiginde en iyi
¢Oziim i¢in 6zel yontemler kullanilabilinir.

Mevsim Indeksleri mevsimsellik profilinin ¢ikartilmasinda kullanilan indeks
sayilarmin bir listesidir. Ornegin, bir sezon alt1 hafta siiriiyorsa ve bu alt1 haftalik
stire¢ icerinde talep birinci haftada ortalama talebin 1.1 kez artiyorsa, ikinci haftada
1.3 kez ve dordiincii haftaya kadar 1.6 kez yiikselir ve besinci haftada 1.1 seviyesine
diiser ve altinc1 haftada ortalama seviyesine gelir daha sonar bu 6rnekteki faktorler
iirlin/bolge i¢in mevsimsellik indeksini olusturur.

Fiyat elastikiyeti talep ile fiyat arasindaki iliskiyi tanimlar. Genellikle fiyat
diistigiinde talep artar. Bununla birlikte, gaz, elektrik gibi iirinlerde fiyat talep

izerinde tam bir etkiye (Baskol, 2011)her zaman sahip olmayabilir ve bu tarz
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taleplerin elastik olmadig1 varsayilir. Ancak pek cok iiriin i¢in fiyat elastikiyeti
gercek bir durumdur ve gelecekteki talebi tahmin etmek igin tahmin metotlar1 tarihi
fiyat verilerini ve tarihi talep verilerini bir araya getirerek bir baglant1 olup
olmadigin1 incelerler.

Tutundurma faaliyetleri ve diger etkinlik ve olaylar de talebi etkileyebilir.
Tutundurma faaliyetleri tipik olarak talebin fiyat elastikiyetinden ve planlanmis
etkinliklerden yararlanir. Planlanmig etkinliklerin talep tizerindeki etkileri, tarihi satis
verilerinin gercek talebi tam olarak yansitmasi i¢in ayarlanmalaridir. Buna ragmen,
hava durumu gibi planlanmamis olaylar da talebi etkiler ve bu tarz olaylarin tarihi
talep verileri lizerindeki etkilerini ayirabilmek oldukca zordur.

Talepteki ani artig belirli bir zaman dilimi igerisinde talebin ortalamanmn ¢ok
tizerinde artis gostermesi seklinde meydana gelir. Normalde talebin ortalamadan 2 ya
da 3 diizeyinde bir standart sapma gostermesi artis olarak kabul edilir.

Veri ayiklama tahminde kullanilacak veriler arasmndan dogrulugundan siipheli
olunan verilerin temizlenmesi siirecidir.

Kayip sangslar satis kayiplarinin agiklanmasi igin tarihsel satis verilerine uygulanan
diizeltmedir. Bir miisteri magazaya girer ve ihtiyaci olan seyi bulamaz ise bu kayip
satistir. Bu satis verisi satig tarihi i¢erisinde yer almayacak olsa bile bu veri gercek
satig1 temsil etmesi nedeniyle talep tahmininde kullanilmalidir. Bunun nedeni ise
eger stok bitmemis olsa idi bu bir satis olarak gerceklesecekti.

Egri yapilandirma say1 listelerini (tarihi satig verileri gibi) matematiksel esitlikler
haline doniistiiriilmesini saglayan istatistiki tekniktir. Bu esitlik daha sonra ileriye
yonelik projeksiyonlarda kullanilirlar. Egri yapilandirma veri noktalarinin ortaya
koydugu seriye en uygun egrinin bulunmasi siirecidir. Bu interpolation ya da bazen
regresyon analizi olarak da adlandirilir.

Zaman serileri basarili ve genellikle diizgiin zaman araliklarinda Glgiilen veri
noktalar1 dizisidir.

Tarihi satis verileri belirli zaman dilimi icerisinde yapilan satis 6l¢iimlerini gosteren
bir tiir zaman serisidir(haftalik, giinliik vb.)

Trend herhangi bir zaman serisi igerisinde zaman serisi grafigi zaman igerisinde
stirekli olarak artan ya da azalan bir egilim gosterdiginde ortaya ¢ikar. Trendler {iriin
satiginda bir bliylimeyi ya da azalmay:1 tahmin ederler. Artan ya da azalan trendlerin

onem arz edebilmesi i¢in genis bir zaman dilimine yayilmis olmalar1 gerekmektedir.
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1.5. Kirbag Etkisi

Tedarik zinciri yonetiminin amaci, tedarik¢ilere miisterilerine kesintiye ugramadan
ve tam zamanli malzeme akismi saglayabilmelerine olanak taniyacak yiiksek
kalitede, uygun bilgi akigini hizli bir bi¢imde saglamaktir. Bununla birlikte, tedarik
zinciri yiiritme siirecindeki planlanmamis talep salinimlari (stoklarin bitmesi gibi)
tedarik zinciri igerisinde bozulmalara neden olacaktir. Tedarik zincirindeki bu
bozulmalara neden olan pek ¢ok unsur s6z konusudur, ancak en bilineni kirbag etkisi
olarak adlandirilmaktadir. Bu talep bozulmalarinin en yaygin nedenleri miisteriler,
tedarik¢iler, tutundurma cabalari, imalat ve zayif igsel siireclerdir. Talepte yasanan
bu dalgalanmalar belki miisteriler icin 6nemsiz sinyaller seklinde kiiciik olabilir,
ancak bu dalgalanmalarin ya da bozulmalarin tedarik zinciri lizerinde yapacagi
salinim etkisi olduk¢a biiyiik ve ¢ok ciddi maliyetler seklinde gerceklesebilir.
Talepteki bu salinimlar imalat siirecinde daha fazla hammaddenin hizla elde edilmesi
ve Tdretimin yeniden planlanmasi gibi ciddi boyutta gereksiz cabalara
yogunlagilmasma neden olacaktir. Kirbag etkisi ge¢miste normal olarak kabul
edilmekteydi. Ancak isletme performans: tizerinde asir1 stok maliyeti, kalite
sorunlari, yiiksek malzeme maliyetleri, fazla calisma masraflar1 ve yilikleme
masraflar1 gibi olumsuz etkilerinin oldugu ortaya cikti. En kotii senaryo, miisteri
hizmetlerinin bozulmasi, uzayan teslim siireleri, satis kayiplari, maliyet artiglar1 ve
kapasite ayarlamalar1 seklindegerceklesmektedir. Bir tedarik zincirini diizgiin ve
akict bir bi¢cimde isletebilmenin Onemli bir noktasi kirba¢ etkisinin ortadan
kaldirilmasidir. Diizgiin ve akici bir bigimde ¢alismak i¢in en etkin siireg, talep ve
tedarik modellerini neyin giidiiledigini anlayan ve biitiin tedarik zinciri boyunca bilgi
kalitesini gelistirmek ve dongli zamanini kisaltmak i¢in isbirligi igerisinde ¢alisan

miisteri ve tedarikg¢ilerin olmasi gerekmektedir.

1.5.1. Kirbag Etkisini Ortaya Cikaran Nedenler

Kirbag etkisi terimi ilk defa Pampers markali bebek bezi iiriinlerine olan talepteki
yogun yiikselmeyi fark ettiklerinde Procter&Gamble tarafindan kullanilmistir.
Buradaki s6z konusu degisim, nihai tiiketicinin talebinin genelde sabit olmasina
karsin distribiitorlerin  sirketten talep ettikleri bebek bezi miktarinda ciddi

oynamalarin olmasiydi. Kirbag etkisi, sirketlerin gergek miisteri talebinin ne oldugu
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konusunda gercek bilgiye sahip olmadiklar: tedarik zinciri asamalarinda bir tiir bilgi
bozulmasi olarak nitelenecek olayin yasanmasi sonucu ortaya ¢ikmaktadir. Sonug
olarak, distribiitoriin ana sirketten siparis verme kararlart bir Onceki sirketin

distribiitére ulasan talep miktar1 tarafindan belirlenmektedir.

1.5.2. Talep Tahmin Giincellemesi

Tedarik zincirinde gelecekteki taleplere yonelik beklentiler, basarili tedarik zinciri
hatlarindan gelecek siparislere baghidir. Siparislerdeki bir artis daha yiiksek talep
tahminlerine yol acar ki bu yliksek talep tahmini de bir sonraki tedarik zinciri
baglantisina arttirilmis miktarlar bigiminde yansir. Bu bir sonraki baglant1 da talepte
bir artis oldugunu gorerek kendi tahminlerini giinceller ve bir sonraki asamaya bu
bozuk ya da yanhs bilgiyi iletir. Bu dongii nihai miisterinin talebi azaldiginda da zit

yonde ¢aligmaya baslar.

21



IKIiNCi BOLUM

2. TALEP TAHMINi METODLARI

Literatiirde genel olarak talep tahmini metodlar1 iki grupta ele alinmaktadir:

1. Yargisal Metodlar,

2. Kantitatif Metodlar.

Yargisal metodlar yonetici fikirlerini, uzman goriislerini, miisteri arastirmalarmi ve
satis grubunun Ongoriilerini kantitatif tahminlere doniistiiriir. Kantitatif metodlar,
nedensel metodlar ile zaman serileri analizini icermektedir. Nedensel metodlar talebi
tahmin etmek i¢in tanitim kampanyalari, ekonomik kosullar ve rakiplerin eylemleri
gibi bagimsiz degiskenlerin ge¢mis verilerini kullanir. Zaman serileri analizi
gelecekte talebin biiyiikliigiinii tahmin etmek igin agirhkli ge¢mis tarihsel veriye

dayanan, trendleri ve mevsimsel yapilar1 tanimlayan istatistiksel bir yaklagimdir.

2.1. Yargisal Metodlar

Yargisal metodlara dayali tahmin yapma, degisik ticari yazilim paketlerinde tarih
dosyasi olarak adlandirilan gegmis verinin yetersiz olmasi durumunda miimkiindiir.
Yeni bir {iriin soz konusu oldugunda ya da teknolojinin degismesi beklendiginde
tarith dosyast bulunmayabilir. Tarih dosyasi bulunabilir, fakat bazi olaylar (iirliniin
yeni pazarlara girisi ya da 6zel paketler gibi) ge¢mis verilere yansitildiginda veya
baz1 olaylarin gerceklesmesi beklendiginde gerceke¢i bir katkist olmayabilir. Bazi
durumlarda da yargisal metodlar kantitatif metodlarla elde edilen tahminleri
degistirmek i¢in ayrica kullanilabilir. Bu tiir diizenlemeler, 6zellikle tahmini yapan
kisi 6nemli igeriksel bilgiye sahip oldugunda dnemlidir. igeriksel bilgi, tahmin edilen
degisken {lizerine etkisi olabilecek neden-sonug iliskileri, cevresel ipuglart ve
organizasyonel bilgi gibi uygulayicinin deneyimler yoluyla elde ettigi bilgidir. Son
olarak, yargisal metodlar ge¢cmiste bir kez meydana gelen 6zel olaylarin etkisini

indirgeyerek kantitatif metodlar ile analiz edilecek tarih dosyasmi diizeltmek igin
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kullanilabilir. Daha basarili yargisal metodlardan dordii: Delphi metodu, satis
ekibinin tahminleri, yonetici goriisii, Pazar arastirmasi. (Malhotra, Ritzman ve
Krajewski, 2013).

2.1.1. Delphi Metodu

Anonimlik saglayarak bir grup uzmanin uzlagi saglama siirecidir. Bu tahmin sekli,
istatistiksel modeller gelistirmek i¢in gegmis veri ve firma igindeki yOneticilerin
projeksiyon yapmalarma imkan verecek tecriibeleri yok ise yararh olabilir. Bir
koordinator, baska kimlerin katildigini1 bilmeyen disaridaki uzman grubunun her
iiyesine sorular gonderir. Koordinator yanitlarin istatistiksel 6zeti ile belirli yanitlarin
¢ikarimlarinin Ozetini hazirlar. Rapor sonraki tur i¢in ayni gruba gonderilir ve
katilimeilar onceki yanitlarini diizeltmeyi tercih edebilir. Uzlas1 elde edilene kadar

turlar devam eder.

2.1.2. Satis EKkibinin Tahminleri

Firmanin satis ekibinin {iyeleri tarafindan periyodik olarak yapilan ongdriilerden
derlenen tahminlerdir. Satis ekibi, miisterilerin hangi hizmetleri ve iriinleri hangi
miktarlarda satin alabileceklerini biiyiik olasilikla bilebilecek gruptur. Birbirinden
ayr1 satis ekibi iiyelerinin tahminleri bdlgesel 6nyargilar1 tahmini bozabilir. Ornegin,
digerleri daha temkinli iken bazi kisiler dogal olarak iyimserdir. Tahminlerde

diizeltmelerin yapilmasi gerekebilir.

2.1.3. Yonetici Goriisii

Bir ya da birden fazla yOneticinin ya da miisterinin goriislerinin, tecriibelerinin ve
teknik bilgilerinin tek bir tahmine ulagsmak icin 6zetlendigi tahmin metodudur. Daha
sonra tartigilacagl iizere, yeni satiy promosyonlar1 veya beklenmeyen uluslararasi
olaylar gibi olagan dig1 durumlar1 g6z 6niinde bulundurarak yonetici goriisii, mevcut
satiy tahminini diizeltmek i¢in kullanilabilir. Yonetici goriisii ayrica teknolojik
tahmin yapmak icin kullanilabilmektedir. Teknolojik degisimin hizli adimlari, son

gelismeleri yakindan takip etmeyi zorunlu kilar.
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2.1.4. Pazar Arastirmasi

D1s miisterinin bir hizmete ya da iirline ilgisini, veri toplama anketleri ile hipotezler
olusturarak ve test ederek belirleyen sistematik bir yaklagimdir. Bir pazar arastirmasi
calismasimi yonetmek, anket tasarlamak, nasil uygulanacagina karar vermek, temsil
edecegi ornegi segmek, yanitlar1 yorumlamak igin yargisal ve istatistiksel teknikleri
kullanarak bilgiyi analiz etmek asamalarindan olusmaktadir. Pazar arastirmasi
onemli bilgiler saglamasina ragmen, bulgularinda ¢ok sayida nitemeleri ve engelleri

igerir.

2.2. Kantitatif Metodlar

Kantitatif metodlar, gegmis donemdeki gozlem verilerini igeren hesaplamalar ayapan
tahmin metodlarim1 kapsamaktadir. Kullanilan metodlar incelenen degiskende
farkedilen degisikliklerin incelenmesi, Vveri serisinin dinamik 6zelliklerinin
belirlenmesi ve bu 6zelliklerin matematiksel bir fonksiyon ile ifade edilerek gelecege
iliskin tahminlerin tiiretilmesini icermektedir. (Christou, 2012) Kantitatif tahmin
metodlar1 genel olarak iki gruba ayrilmaktadir;

1. Nedensel Metodlar,

2. Zaman Serisi Metodlar1.

Digerleri
Yargisal Metodlar

Nedensel Metodlar

Zaman Serileri Metodlari

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Sekil 2.1. Tahminleme Metodlar1 Kullanim Oranlar1 (Tiim Sanayiler)

Kaynak: Jain, C.L., Malehorn, J. (2012). Fundamentals of Demand Planning &
Forecasting. New York. Graceway Publishing Company, Inc.p.133
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2.2.1. Nedensel Metodlar

Nedensel metodlar, gegmise ait veri oldugunda ve tahmin edilecek faktorler
arasindaki iligki ile diger digsal ve i¢sel faktorlerin (6rnegin, hiikiimet kararlar1 ya da

reklam promosyonlar1 gibi) tanimlanabilir oldugunda kullanilmaktadir. Bu iliskiler
matematiksel terimlerle ifade edilmekte ve karmasik olabilmektedir. Talepte doniim
noktalarini dngoérmek ve uzun vadeli tahminler yapmak i¢in iyi bir yontemdir. En
¢ok bilinen ve en yaygm kullanilan nedensel yontem dogrusal regresyona

odaklanacagiz.

2.2.1.1. Regresyon Modelleri

Dogrusal regresyonda, bagimli degisken olarak adlandirilan bir degiskenin dogrusal
esitlik ile bir ya da birden fazla bagimsiz degiskenle iliskilidir. Bagimli degisken
(kap1 topuzu talebi gibi), yoneticinin tahmin etmek istedigi degiskendir. Bagimsiz
degiskenlerin (reklam harcamalar1 ve yeni insaatia baslanan konutlar gibi) gecmiste
bagimli degiskenlere etki ettigi ve gozlemlenen sonuclarm nedenleri oldugu
varsayilir. Teknik agidan regresyon dogrusu gercek verilerden sapmalarin karelerini
minimize eder.

Basit dogrusal regresyon modellerinde, bagimli degisken yalnizca bir bagimsiz

degiskenin fonksiyonudur; bu nedenle teorik iligski diiz bir dogrudur:

Y =a+bX (2.1)
Burada
Y = bagimli degisken
X = bagimsiz degisken
a=dogrunun Y - eksenini kestigi nokta

b = dogrunun egimi

Dogrusal regresyon analizinin amaci, gercek verilerin ¢izilen dogrudan sapmalarmin
kareleri toplamin1 minimize eden a ve b degerlerini bulmaktir. Bilgisayar programlar1
bu ama¢ i¢in kullanilmaktadir. Herhangi bir Y ve X es gozlemler kiimesi i¢in

program a ve b degerlerini hesaplar ve tahminlerin dogruluk &l¢iimlerini yapar.
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Genel olarak ifade edilen ii¢ Ol¢ii 6rnek korelasyon katsayisi, Ornek belirleme
katsayis1 ve standart tahmin hatasidir.
Omek korelasyon katsayisi, r, bagimsiz ve bagimli degisken arasindaki iliskinin

9999
r

yoniinii ve gliciinii 6lger. degeri -1.00 ile +1.00 arasinda deger alir. Korelasyon
katsayisinin +1.00 olmas1 donem donem bagimsiz degiskende ortaya ¢ikan degisime
(artig ya da azalig olarak), bagimsiz degiskenin de daima ayni yonde degisime eslik
etmesini ifade etmektedir. Korelasyon katsayismnin -1.00 olmasi ise, bagimsiz
degiskendeki azalismm her zaman bagimh degiskendeki artisa eslik ettigi
anlamimdadir. Sifir “’r’” degeri, degiskenler arasinda dogrusal iliski bulunmadig:
anlamina gelmektedir. Korelasyon katsayisimin +1.00’e yakin degeri, regresyon
dogrusunun noktalara daha iyi uymasidir.

Ornek belirleme katsayisi, regresyon dogrusunun belirttigi ortalama etrafinda bagimli
degiskendeki degisim miktarin1 Glger. Belirleme katsayisi, korelasyon katsayisinin
karesidir ya da r2’dir; 0.00 ile 1.00 arasinda deger alirr. Bire yakin 1?2 degerli
regresyon esitlikleri yakin uyum anlamina gelmektedir.

Tahminin standart hatasi s, , bagimli degisken veri kiimesinin regresyon dogrusu
etrafinda ne kadar yakin oldugunu o6lger. Ornek standart sapmasina benzemekle
birlikte, bagimli degiskenden ortalamaya gore hata yerine regresyon dogrusuna gore
hatay1 Olcer. Bu nedenle, gergek talep ile regresyon dogrusunun buldugu tahmin
arasindaki farkin standart sapmasidir. Hangi bagimsiz degiskenin regresyon
esitliginde yer alacagi belirlenirken, en kiigiik standart tahmin hatasina sahip olan
secilmelidir. (Chase, 2009).

Ornek 2.1.

Bir firma iiretmekte oldugu sandalyenin talebini tahmin etmek istemektedir ve talebin reklam
harcamalari ile iliskili olduguna inanmaktadir. Asagida ge¢mis bes ayin satiglar1 ve reklam
verileri yer almaktadir:

Tablo 2.1. Sandalye Satislar1 ve Reklam Harcamalari

Ay | Satislar (000 adet) | Reklam (000 S)
1 264 2,5
2 116 1,3
3 165 1,4
4 101 1,0
5 209 2,0
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Firma gelecek ay triiniin reklamina 1.750 $ harcayacaktir. Bu iiriin i¢in dogrusal regresyon

kullanarak esitigi ve tahmini elde edelim.

En iyi a , b degerlerini, korelasyon katsayisini, belirleme katsayisini ve standart
tahmin hatasini belirlemek i¢in Microsoft Excel veri analizi regresyon istatistik araci

kullanilmis ve

a=-8,135

b =109,229 X

r=0.980

r’=0.960

Syx = 15,603
olarak belirlenmistir
Regresyon esitligi

Y =-8,135 + 109,229X
seklindedir. Basit korelasyon katsayisi, r, 0.98’dir; bu deger +1.00’e yakindir, satiglar ile
reklam harcamalar1 arasinda nadiren giicli pozitif iliskinin var oldugunu one
stirmektedir.
Reklam harcamasi 1,750 $ oldugunda 6.ayin tahmini Y = -8,135 + 109,229 (1.75)
Y = 183,016 adet

2.2.1.2. Yapay Sinir Aglan

Yapar sinir aglar1 nedensel modellerindeki bagka bir modeldir. Temel olarak bir
lineer olmayan bir regresyon modelidir. Bir yapay sinir ag1 modelinin yapisi, biraz
bir insan viicudundaki sinir agina benzemektedir model bu nedenle yapay sinir ag1
olarak adlandirilmistir. Modelin adin1 tahminleme modelinde biraz karisikliga neden
olmustur. Model siireginde kullanilan terminoloji ¢ok karisiktir; hatta birgok

tecriibeli modellemeciler modeli ¢calismak i¢in ¢ok zor bulmaktadir.

Basit bir yapay sinir ag1 modeli br sinir ag1 gibi li¢ katmana sahiptir: bir girdi
katmani, bir ¢ikti katmani ve diiglimler arasinda sakli bir katman. Katmanlar,
ozellikle kendi duiglimleri arasinda sakli olanlar, regresyon modellemeye aligik
degildir. Aslinda bir kere model agikca belirtilse ve terminolojisi anlasilmis olsa,

yapay sinir ag1 modeli belli bir gruba hitap etmedigi goriilmiis olur.
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Yapay sinir ag1 modelini 6grenmenin en iyi yolu ilk once modelin temel
kavramlarini anlamak ve tanidik terimleri kullanarak modelin prosediir ayrintilari
iizerinde durmaktir. Bu yontem modeli diger tahminleme metodlar1 gibi basit hale
getirecektir.

Bu modelin bir insan viicudunun sinir sisteminin simiile edilmesi oldugu soylenir:

1. Sinir sistemi bir néron veya diigiim kiimesinden olugsmaktadir; néronlar dis
kaynaklardan gelen sinyallerin islenmesi i¢in viicutta saklidirlar. Bu sakli katman
veya sakli katman aktivasyon fonksiyonlaridir.

2. Girdiler viicudun disindaki kaynaklardan gelen sinyallerdir. Sinyaller noronlari
isleme i¢in beslemektedir. Sinyaller girdi katmani i¢in girdilerdir.

3. Islenen sinyaller sonra ¢ikt1 fonksiyonuna génderilir ki bu tiim islenmis sinyallere
yanittir. Cikt1 fonksiyonu ayni zamanda c¢ikt1 aktivasyon fonksiyonu veya ¢ikti
katmani olarak adlandirilir. (Chase, 2009).

Bir basit yapay sinir ag1 modeli asagidaki formdadir;

Y = By + B1H; (X1, X3, X3) + BoH, (X1, X3, Xx3) + B3H; (X1, X3,%3) +U (2.2)

H,, H,, H;= Sakli katmandaki diigiimler
B;, B,, B; = H’lerin katsayilari
B, =sabit

X1, X2, X3 = Diiglimleri besleyen girdiler

Yapay Sinir Aglari

Ekonometrik

Regresyon

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Sekil 2.2. Nedensel Metodlar Kullanim Oranlar1 (Tiim Sanayiler)

Kaynak: Jain, C.L., Malehorn, J. (2012). Fundamentals of Demand Planning &
Forecasting. New York. Graceway Publishing Company, Inc.p.204
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2.2.2. Zaman Serisi Metodlan

Regresyon modellerinin yaptigi gibi tahmin i¢in kullanilan bagimsiz degiskenlerin
yerine, zaman serisi metodlar1 bagimli degiskene karsilik yalnizca tarihsel bilgileri
kullanir. Bu metodlar bagimsiz degiskenlerin gegmis yapisinin gelecekte de devam
edecegi varsayimma dayanmaktadir. Zaman serisi analizi, bagimli degiskenin
gbzlemlenen tarihsel yapismi elde etmek igin bir araya gelen esas talep yapisini
tanimlar ve sonrasinda tekrarlamak i¢in model gelistirir.

Uygulamada ¢ogu kez kullanilan metod, gelecek donemin tahmininin mevcut
donemin talebine esit oldugu tecriibesizlik metodudur. Ornegin, eger Carsamba
giinliniin gerceklesen talebi 35 miisteri ise Persembe giiniiniin talep tahmini 35
miisteridir. Adma ragmen tecriibesiz tahmin iyi performans gosterebilir. Tecriibesiz
tahmin metodu talep trendi dikkate alinarak uyarlanabilir. Gegmis iki donem arasinda
talepte gozlemlenen artis ya da azalis tahmini elde etmek icin mevcut talebi
ayarlamak amaciyla kullanlir. Gegen hafta talebin 120 adet oldugunu ve ondan 6nce
ki hafta ise 108 adet oldugunu varsayalim. Bir hafta i¢inde talebin artis1 12 adettir; bu
nedenle, gelecek hafta tahmini 120+12=132 adet olabilecektir. Tecriibesiz tahmin
metodu, mevsimsel yapilar da géz Oniinde bulundurularak kullanilabilir. Gegen
Temmuz aymin talebi 50,000 adet ise, bu Temmuz ay1 i¢in de tahmin 50,000 adet
olacaktir. Talepte yatay, trend ve mevsimsel yapilar dengeli, rastgele de§isimler
kii¢iik oldugunda iyi caligir.

Zaman serisinde yatay yapi1 talebin ortalamasina dayanmaktadir; dolayisiyla verinin
zaman serisi ortalamasmi tahmin eden tahmin metodlarma odaklanilmalidir.
Gelecekte herhangi bir donemin talep tahmini, mevcut dénemde hesaplanan zaman
serisinin ortalamasidir. Ornegin, Sal1 giinii hesaplanan ge¢mis talebin ortalamasi 65
miisteri ise, Carsamba, Persembe, Cuma giinlerinin her birinin talebi 65 miisteridir.
Zaman serisinin yalnizca yatay ve rastgele yapisinin oldugunu varsayarak basit
ilerleyen ortalamalar, agirlikli ilerleyen ortalamalar ve iistel diizeltme zaman serileri

gibi istatiksel teknikler faydalidir. (Andres, 2008).
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2.2.2.1. Basit Tlerleyen Ortalamalar Metodu

Yalnizca en yakin donemin ortalama talebini hesaplamay1 ve gelecek donemlerin
tahmini olarak kullanmay1 gerektirir. Talep bilindikten sonra gelecek donem igin,
ortalamadan Onceki en eski talep en yeni talep ile degistirilir ve ortalama yeniden
hesaplanir. Boylece, n en yakim talepler kullanilarak, ortalama donemden doneme
ilerlemektedir. Ozellikle, (t+1) dénemin tahmini t dénemin sonunda (t déneminin
gerceklesen talebi bilindikten sonra) asagidaki gibi hesaplanabilir. (Jain ve Malehorn,
2012).

Son n talebin toplamit _ D¢+ D¢g_1+D¢—p +.eeecet D —
Ft+1: - t t—1 t—2 t—n+1 (23)
n n
D, =t doneminde gerceklesen talep

n = ortalama toplam donem sayis1

Fiyq = (t+1) doneminin tahmini

Herhangi bir tahmin metodu i¢in, tahminlerin dogrulugunu 6l¢mek Onemlidir.
Tahmin hatasi, basit olarak verilen donemin gergeklesen talebinden tahmin degeri

¢ikarilarak bulunan farktir.

E;= D¢ -F (2.4)
Burada,
E; =t doneminin tahmin hatas1
D, =t doneminin gerceklesen talebi

F; =t doneminin tahmini

Ilerleyen ortalama metodu istenilen donem sayisi kadar gegmis talep verisinin
kullanimin1 gerektirir. Donem sayist n’nin bilyiik degerleri talep serisinin diizenli
oldugu durumlarda; kiiclik n degerleri esas ortalamadaki degisikliklere duyarli olan

durumlarda kullanilmahidir. (Malhotra, Ritzman ve Krajewski, 2013).
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Ornek 2.2
A) Bir hastaneye gelen hasta sayismin ii¢ aylik basit ilerleyen ortalama tahminini

hesaplayalim. Ge¢mis ii¢ haftanin gelen hasta sayilar1 agagidaki gibi ger¢ceklesmistir:

Tablo 2.2. Hasta Sayis1

Hafta ‘ Gelen Hasta Sayis!
1 400
2 380
3 411

B) 4.haftada gerceklesen gelen hasta sayis1 415 ise, 4.haftanin yahmin hatasi nedir?
C) 5.hafta i¢cin tahmin nedir?
A) 3.haftanin sonunda basit ilerleyen ortalama tahmini

411+380+400
4: 3 =

B) 4.haftanin tahmin hatas1
E,= D,-F,=415-397 =18
C) 5.haftanin tahmini, en yakin ti¢ hafta olan 2. ile 4. hafta arasinda gergeklesen

hasta sayisina gerek vardir.

_ 415+411+380
FS_ 3 =

2.2.2.2. Agirhikh ilerleyen Ortalamalar Metodu

Basit ilerleyen ortalama metodunda, her talep ortalamada 1/n olmak tiizere ayni
agirhiga sahiptir. Agirlikli ilerleyen ortalama metodunda, ortalamada her gegmis talep
kendi agirligma sahiptir. Agirliklar: toplanu 1.0°e esittir. Ornegin, {i¢ aylik agirhkl
ilerleyen ortalama modelinde en yakin déneme 0.50 agirlik verilebilir, ikinci yakin
donem 0.30 olarak agirliklandirilabilir ve {i¢iincli yakin donemin agirhig: ise 0.20
olabilir. Ortalama, her donemin agirligi donemin talep miktar1 ile ¢arpilarak ve

carpimlar toplanarak elde edilir:

F,4y = 050 D, + 0.30 D,_, + 0.20 D,_,
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Agirlikl ilerleyen metodun tstiinliigli yakin donemin talebine daha fazla 6nem
verilmesine imkan saglamasidir. (Ayn1 mevsimde onceki yillarda daha yiiksek
agirhiklar verilerek mevsimsel etkiler de ele alinabilir.) Tahmin asil talep serisinin
ortalamasmdaki degisikliklere, basit ilerleyen ortalama tahminine gore daha duyarli

olacaktir.( Mentzer ve Moon, 2005)

Ornek 2.3.
Bir pizza firmasinda son donemlerde gerceklesen talep asagida belirtilmistir:

Tablo 2.3. Pizza Satislar

Hafta Pizza
2 Haziran 50
9 Haziran 65
16 Haziran 52
23 Haziran 56
30 Haziran 55
7 Temmuz 60

23 Haziran — 14 Temmuz arasinda pizza taleplerini n=3 ve en yakin donemin
talebinin agirligi 0.50 olmak iizere 0.50, 0.30 ve 0.20 agirliklarin1 uygulayarak

agirlikl ilerleyen ortalama metodu ile tahmin edelim.

Tablo 2.4. Agirlikli Ilerleyen Ortalama Tahmin Sonuglari

Mevcut Hafta | Gelecek Haftanin Agirlikli ilerleyen Ortalama Tahmini

16 Haziran [(0.5x52) + (0.3 x65) + (0.2 x 50)] =55.5 veya 56
23 Haziran [(0.5x56) +(0.3x52) +(0.2x65)] =56.6 veya 57
30 Haziran [(0.5x55) +(0.3x56) +(0.2x52)] =54.7 veya 55
7 Temmuz [(0.5x60) + (0.3 x55) +(0.2x56)] =57.7 veya 58

Her satirdaki tahminler bir sonraki haftanin talepleridir.

2.2.2.3. Ussel Diizeltme Metodlar
Yakin donemin taleplerine daha onceki donemin taleplerinden daha fazla agirlik

vererek zaman serisinin ortalamasini hesaplayan karmagsik bir agirhikli ilerleyen

ortalama metodudur. Yontemin basit olusu ve desteklemek icin az sayida veriye
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gereksinim duymasindan 6tiirii en yaygin kullanilan resmi tahmin metodudur.”’n’’
donemlik gegmis talep ve “n”’ agirhik gerektiren agirlikli ortalama ydnteminin
aksine, iissel diizeltme metodu yalnizca {i¢ veri tiiriine ihtiya¢ duymaktadir: en son
donemin tahmini, en son donemin gerceklesen talebi ve 0 ile 1 arasinda deger
alabilen alfa (o) diizeltme parametresi. Ussel diizeltilmis tahmin elde etmek igin,
basit olarak en yakin talep ile gecen donem hesaplanmis tahminin agirlikli ortalamast

hesaplanir (Malhotra, Ritzman ve Krajewski,2013).Tahminin esitligi:

Fi11 = o (o donemin talebi) + (1- o) (son donem hesaplanan tahmin)
Fry1=0 D+ (1-0) F (2.9)
Esdeger denklem,
Fryy=F o (Dy- F) (2.6)

olarak elde edilir. Esitligin bu bi¢imi gelecek donemin tahmininin mevcut dénemin
tahmini ile mevcut donemin hatasinin orantisal toplamina esit oldugunu
gostermektedir.

En yakin donemin talep diizeylerine verilen ©Onem diizeltme parametresi
degistirilerek ayarlanabilir. Daha biiyiik o degerleri yakin donemin talep diizeylerini
onemser ve tahminlerin asil ortalamadaki degisikliklere daha duyarli olmasini saglar.
Daha diistik o degerleri daha diizenli ge¢mis talep yapisina uygulanir; daha kararl
tahminler elde edilir. Bu yaklasim, kiigiik n degerlerinin yakin donem talebine 6nem
verdigi, biiylik n degerlerinin gegmis donem talebine daha fazla agirlik verdigi
durumlarin  disinda ilerleyen ortalama yOnteminde n degeri ayarlamaya
benzemektedir. Uygulamada, degisik o degerleri denenir ve en iyi tahmini veren
tercih edilir.

Ussel diizeltme, baslangic icin ilk tahmine gereksinim duyar. Bu ilk tahmini elde
etmek i¢cin son donemin gergeklesen talebini kullanma ya da gegmis veri mevcut ise
talebin son birkac dénem ortalamasmi hesaplamak icin ¢esitli yollar1 vardir. 1k
ortalama tahminin, ardisik ortalama tahminleri tizerine etkisi zamanla azalir.

Ussel diizeltme basit olmasi sebebiyle ve minimum diizeyde veri gerektirdiginden
her zaman periyodu i¢in binlerce tahmin yapmak durumunda kalan firmalara ucuz ve
cazip gelmektedir. Ancak trendi olan talep serisi durumunda oldugu gibi, asil
ortalama degistigi zaman basit olmas1 dezavantajdir. Yalnizca, istikrarl bir ortalama

varsayimina yonelik herhangi bir yontem gibi iissel diizeltme sonuglar1 asil talep
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ortalamasmdaki degisikliklerin gerisinde kalacaktir. Yiiksek a degerleri ortalamada
degisim oldugunda tahmin hatalarin1 azaltmaya yardimci olabilir. Ortalama
sistematik olarak degisiyor ise gecikmeler ortaya cikacaktir. Tipik olarak, iissel
diizeltme uygulamasi i¢in biiyilk o degerlerine (6rnegin o > 0.50) gereksinim
duyulursa, zaman serisinde anlamli bir trend ve mevsimsel etki olmasindan dolay1

baska bir modele ihtiya¢ duyulmasi olasiligi fazladir.

Hareketli ortalama yonteminde kag periyodun hesaplamaya dahil edilecegi net olarak
soylenemeyip deneme yanilma yontemi ile belirlenmektedir. Ayrica basit hareketli
ortalama yonteminde hesaplamaya dahil edilen son donemin degerleri esit agirlikta
idi. Sakincali olabilecek bu iki durumu ortadan kaldirmak icin {istel diizlestirme
yontemleri dnerilmektedir. Ustel Diizlestirme Yontemleri, ge¢mis dénem verilerine
esit agirlik veren basit hareketli ortalamalar yontemine benzeyen ancak gecmis
donem verilerine esit degil farkli agirhiklarin verildigi yontemler toplulugudur. Ustel
terimi verilen agirliklarin veriler eskidikge {istel bir sekilde azalmasi anlamini
tasimaktadir. Diger bir ifadeyle tahminde kullanilan gegmis donem verilerinden
yakin gecmiste gerceklesenlere yiiksek, veriler eskidik¢e ise iistel olarak azalan
agirliklar verilmektedir. Hareketli ortalamalara oranla en 6nemli istiinliigii bu
ozelligidir. Dogal olarak en yakin ge¢cmis verilerin gelecege etkisi, eski donem
verilerinden daha fazla olacaktir. Diizlestirme yontemlerinin en 6nemli 6zellikleri
kolay uygulanabilir ve diisiik maliyetli oluslaridir. Bir diger istiinliikleri de her
gerceklesen yeni donem verilerinin modele hemen dahil edilebilmesi ve yeni

donemlerin tahminlerine hemen katkida bulunabilmeleridir.

Ornek 2.4
Bir firmanin tirettigi tirlinlere ait aylik talepleri asagidaki gibi gerceklesmistir:

Tablo 2.5. Uriin Aylik Talepleri

Ay Miktar

Mayis 110
Haziran 80
Temmuz 110
Agustos 115
Eylul 105
Ekim 110
Kasim 125
Aralik 120
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Ocak — Haziran arasindaki donemlerin iiriin taleplerini tahmin etmek igin issel
diizeltme yontemini kullanalim. Mayis ayinm baslangic tahmini 105 adettir;
a=0.2’dir.

Tablo 2.6. Ussel Diizeltme Metodu Sonuglar1

Simdiki Ay, t Gelecek Ayin Tahmininin Hesabi (t+1) Ay.|n.|n
Fiui=a D+ (1-0) Fy Tahmini
Mayis 0.2(100) + 0.8 (105) =104.0 veya 104 Haziran
Haziran 0.2(80) +0.8(104.0) =99.2 veya 99 Temmuz
Temmuz 0.2(110)+0.8(99.2) =101.4 veya 101 Agustos
Agustos 0.2(115)+0.8(101.4)=104.1 veya 104 Eyliil
Eylul 0.2 (105) +0.8(104.1)=104.3 veya 104 Ekim
Ekim 0.2(110) + 0.8 (104.3) =105.4 veya 105 Kasim
Kasim 0.2 (125) + 0.8 (105.4) =109.3 veya 109 Arahk
Aralik 0.2(120) + 0.8 (109.3) =111.4 veya 111 Ocak

2.2.2.3.1. Trend-Diizeltmeli Ussel Diizeltme Metodu

Bir trende sahip zaman serisini géz onlinde bulunduralim. Zaman serisinde trend,
zaman igerisinde serinin ortalamasindaki sistematik artig ya da azalistir. Anlamli bir
trend var oldugunda, iissel diizeltme yaklasimlar1 degistirilmelidir; aksi taktirde,
tahminler gercek talebin iizerinde ya da altinda olma egilimindedir (Malhotra,

Ritzman ve Krajewski, 2013).

Tahmini iyilestirmek i¢in, trendin tahminini hesaplamak gerekir. Mevcut donemde
hesaplanan seri ortalamasi ile gegen donem hesaplanan ortalama arasindaki fark
olarak ifade edilen trend tahmini hesaplanarak baglanir. Uzun donem trendin
tahminini elde etmek i¢in, mevcut tahminlerin ortalamasi alinabilir. Trendi tahmin
etme yontemi, Uissel diizeltme ile talep ortalamasini tahmin etmek i¢in kullanilan

yontemin benzeridir.

Ussel olarak diizeltilen tahmine trendi dahil eden metod, trend-diizeltmeli iissel

diizeltme metodu olarak adlandirilir. ki diizeltme katsayisi gerektiren bu yaklagim
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ile hem ortalamanm hem de egilimin tahminleri diizeltilir Her donem i¢in, ortalama
ve trend hesaplanir,
A; = a (bu donemin talebi) + (1 - o) (ortalama + gecen donemin trend tahmini)
A¢=0 D¢+ (1- o) (Ap-q + Tp-1q) (2.7)
T; = B (bu donemin ortalamasi-gecen donemin ortalamasi) + (1-B) (gecmis

donemin trend tahmini)

T, =B (A —A4i—1) + (1 =BT, (2.8)
Frp1=Ae + Ty (2.9)
burada,

A; =t doneminde serinin iissel diizeltilmis ortalamasi

T, =t doneminde trendin iissel diizeltilmis ortalamasi

o = ortalamanin diizeltme parametresi (0 ile 1 arasinda deger almaktadir)
B = trendin diizeltme parametresi (0 ile 1 arasinda deger almaktadir)

Fi,q1= (t+1) doneminin tahmini

Gelecek donemin Otesindeki donemlerin taleplerini tahmin etmek ig¢in, tahmin
edilecek donem sayisi ile trend tahmini (T;) ¢arpilir, mevcut ortalamaya (A;) eklenir.
Boylece, trend-diizeltmeli {issel diizeltme, Onceki metodlarin igeriklerinden
farklilagir. Bu metodlar icin, biitiin gelecek donemlerin tahmini, bir sonraki dénemin
tahmini ile aynidir.

[Ik tahmin i¢in gerekli olan son donemin ortalamasmin ve trendinin tahmini ge¢mis
verilerden elde edilebilir ya da gecmis veri yok ise egitilmis tahmine dayandirilabilir.
a ve B degerlerini bulmak igin, analist en diisiik tahmin hatalarina ulasana dek
sistematik olarak o ve B’yi degistirir. Bu siire¢ ge¢mis talepleri tahmin etmek i¢in,
kullanilan model ile deneysel diizenlemelerde uygulanabilir.

Trend-diizeltmeli tssel diizeltme metodu hem ortalamay1 hem de trendi géz 6niinde
bulundurur; bu kapsamda halihazirda ele alinanlardan daha iyi performans sergileyen
olarak diisiiniilebilir. Bu her zaman mutlak dogru degildir; bazen basit modeller daha

iyi performans gosterebilirler.
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Ornek 2.5.

Bir saglik sirketi 10 aile hekiminden olusan bir grup doktor ile hastalarina yeni bir
saglik bakim programi ve tibbi laboratuvar hizmeti sunmaktadir. Yoneticiler haftalik
kan tetkiki istemlerinin sayismin tahmin edilmesi ile ilgilenmektedirler. Malzemeler
satin almmal1 ve laboratuvardaki kapasite kisitlarindan dolay1 diger laboratuvarlara
gonderilecek kan orneklerinin sayisi ile ilgili karar verilmelidir. Kolesteroliin kalp
iizerindeki zararl etkilerine yonelik son donemde yapilan yayinlar standart kan
testlerine olan talebi iilke genelinde arttimistir. Firma, son donemlerde haftada
ortalama 28 kan testi yapmistir. Trend haftada 3 hasta artarak slirmektedir. Bu
haftanin talebi 27 kan testidir. Gelecek haftanin talebini tahmin etmek i¢in o = 0.20
ve B = 0.30 olarak kullanilmaktadir. (Malhotra, Ritzman ve Krajewski, 2013).

A, = 28 hasta ve T,= 3 hasta
2.haftanin (gelecek haftanin) tahmini,
A; =0.20 (27) + 0.80 (28+3) = 30.2
T, =0.20(30.2-28) +0.80 (3) =2.8
F, =30.2 + 2.8 = 33 kan testi
elde edilir. Eger 2.haftada gergeklesen kan testi talebi 44 ise 3.haftanin giincellenen

tahmini
A, =0.20 (44) + 0.80 (30.2+2.8) = 35.2
T, =0.20(35.2-30.2) + 0.80 (2.8) = 3.2
F; =35.2 + 3.2 = 38.4 veya 38 kan testi
olacaktir.

2.2.2.3.2. Brown’un Tek Parametreli Cift Ussel Diizeltme Metodu

Bu metod, cift hareketli ortalama yonteminde oldugu gibi zaman serisinde trendin
olmasi durumu icin gelistirilmistir. Incelenen seride trend olmasi durumunda basit
istel diizlestirme yontemi ile yapilan tahminler gerceklesen degerleri gecikmeli
olarak arkadan takip eder. Seride artis veya azalis egilimi (trend) varsa Brown’un

modeli daha uygun olmaktadir. Bu modelde baslangi¢ denklemleri asagidaki gibidir;

Y= oyes + (1- o)y 't (2.10)
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Yi=ayi+ (1-a)y s (2.11)

Bu denklemlerde

y' = tekli iistel diizlestirme ile elde edilen deger,

y% = ikili istel diizlestirilmis degerdir.

ilk y*; ve y degerleri hesaplanirken bilinmesi miimkiin olmayany 't ve y %,
degerleri yerine y;degeri veya birkag gdzlem degerinin ortalamasi kullanilmaktadir.

Cift hareketli ortalama yonteminde oldugu gibi a;ve byistatistikleri asagidaki gibi

hesaplanmaktadir;

a= Yi+ (- yi)=2yh- Vi (2.12)

b= a (Y- y%) (2.13)
1-a
Bu istatistikler kullanilarak m déonem sonrasmnim tahmin degerini kestirmek igin
olusturulan model;
Jtem= at+ bM (2.14)
seklindedir. (Chase, 2009).

2.2.2.3.3. Holt’un iki Parametreli Dogrusal Ussel Diizeltme Metodu

1957°de Charles C. Holt, trendlerle veriyi tahmin etme becerisini imkan vermek i¢in
bir lineer trend parametresi ekleyerek tekli iissel diizeltme metodunu gelistirdi.
Holt’un iki parametreli iissel diizeltme metodu iki diizeltme sabiti kullanir, o ve 3 (O

ve 1 arasindaki degerlerle), ve iki denklemle yapilmistir:

1. Ly =aYy+ (1 —o)(Le—yt beq) (2.15)
by =B (L —Li—1) + (1 —PB) by (2.16)
2. F=L,+ bm 2.17)
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burada
L; =t doneminde serinin tahmini

b, =t doneminde veri serisinin egim tahmini

IIk denklem 6nceki donemin trendi i¢in son diizeltilmis degere ekleyerek diizeltme
yapar. Bu herhangi bir gecikmeyi eler ve mevcut veri seviyesine lineer trend getirir.
Ikinci denklem trendi giinceller ki bu son iki diizeltilmis deger arasindaki farktir. Bu
iyi galisir ¢iinkii eger veride trend varsa, yeni degerler 6nceki degerlerden ya biiyiik
yada kiiciikk olacaktir. Bazi mevcut rastgelelik ayni kalabilecegi gibi, trend B ile
diizeltmeyir modifiye edilir, son donemdeki trend, trendin bir dnceki tahminine
eklenir ve (1-p) ile ¢arpilir. Bu trendi giincelleyen orijinal SES metodu (Tekli Ussel
Diizeltme) ile ¢ok benzerdir. Trend b,, tahmindeki talep donemleri sayisi ile ¢arpilir
ve sonra baz degere eklenir. Holt’un iki parametreli dogrusal tissel diizeltme metodu

i¢in baglatma islemi, iki tahmin degeri ister, (1) L, igin diizeltilmis degeri elde etmek

ve (2) trend b, ’yi elde etmek. (Malhotra, Ritzman ve Krajewski, 2013).

2.2.2.3.4. Brown’un ikinci Derece Ussel Diizeltme Metodu

Zaman serileri egrisel oldugunda (ikinci, ti¢iincii ve daha iist dereceden), Brown’un
ikinci derece iistel diizlestirme yontemi Onerilmektedir. Dogrusaldan egrisel
diizeltmeye gegerken ticiincii bir diizeltme eklenmekte ve ilave bir parametre modele
girmektedir. Uciincii ve daha iist dereceden diizeltmeler de ayni1 sekilde dérdiincii,
besinci, ... ilave parametrelerle gergeklestirilmektedir. (Malhotra, Ritzman ve
Krajewski, 2013).

Ikinci derece diizeltmeye ait denklemler asagida verilmistir;

yi=ay+(1-a) Yl (2.18)

Y= ay't+(1- a) yaa (2.19)

Yi=ay’i+ (1-a) Y (2.20)

a= 3y’ — 3y’ -y (2.21)
b= _a_ [(6-50)y'— (10-8a)y’ + (4 = 30)y*]

2(1-a1) (2.22)
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= _ o (Y- 2 yh)
(1-0)* (2.23)

Tahmin denklemi ise,

Ptem = & + bym+ lem? (2.24)
2

seklindedir. o’nin se¢imi, diger iissel diizeltme metodlarinda oldugu gibi

yapilmaktadir.

2.2.2.3.5. Holt’s-Winters’ Mevsimsel Ussel Diizeltme Metodu

Simdiye kadar tartisilan metodlar, hareketli ortalama ve iissel diizeltme neredeyse
mevsimsel ile iliskili olmayan her tiir verinin {stesinden gelebilir. Ancak
mevsimsellik ortaya c¢iktiginda bu kantitatif metodlar onlara artik uygun
olmayacaktir.(Hymanson, 2006)

1960 yilinda, Peter R. Winters, Holt’un metodunu mevsimsel bilesen ekleyerek
gelistirdi. Holt’s-Winters” metodu, ayn1 zamanda Winters” metodu olarak da bilinen
metod, seviye trend ve mevsimselligi hesaba katan ii¢ denklem kullanmaktadir.
Holt’un metoduna ¢ok benzerlik gostermekte ama mevsimsel 6zellikleri igeren bir
tiglincii denklem eklenmistir.

Temel Winters’ denklemi ¢arpimsal formunda asagidaki gibidir;

Ye

Seviye: L =a Ses + (1— o) (Li—1* bi_q) (2.25)
Trend: by =B (Ly — Li—1) + (1 —=PB) by, (2.26)
Mevsimsel: S; = YL% +(1-7) Si—s (2.27)
Tahmin: F=(L;+ bm) Si_gim (2.28)

Burada,
L, =t doneminde serinin seviyesi
s = mevsimselligin uzunlugu

b, =t doneminde trend
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S; = mevsimsel bilesen

F = ileri ki m donemler i¢in tahmin

2.2.2.3.6. Diger Ussel Diizeltme Metodlar

Tahminleme literatiiriinde baska iissel diizeltme metodlar1 da bulunmaktadir. Bunlar;
» Chow’un Uyarlanabilir Kontrol Metodu,

» Harrison’un Harmonik Diizlestirme Metodu,

« Uyarlanabilir Tepki Oranli Basit Ustel Diizlestirme Metodu,

* Brown’un Tek Parametreli Uyarlanabilir Metodu

Ustteki metodlar ¢ok uzun ¢alismalar gerektirdikleri icin piyasada genis uygulama
alanina sahip olamamuslardir. Bunun sonucu olarak da bir ¢ok istatistik paket

programindaki tahmin secenekleri arasinda yer almamaktadirlar.

2.2.2.4. Box-Jenkins (ARIMA) Metodu

Autoregressive integrated moving-average (ARIMA,; otoregresif entegre hareketli
ortalama) modelleri George Box ve Gwilym Jenkins tarafindan 1970’lerin baslarinda
popiilerlik kazandi. ARIMA modelleri 1960’larda bulunmasina ragmen, Box ve
Jenkins 1970 yilinda ARIMA modellerini kullanmak ve anlamak i¢in istenilen ilgili
bilgiyi entegre eden kapsamli bir yaklasim gelistirdi. Kendi teorileri ile ARIMA
modellerinin metodolojisini bir grup modelden en iyi modeli segen bir prosesi
gelistirerek formiilize ettiler. Sonug olarak ARIMA modelleri Box-Jenkins model
olarak anilmaya baglandi. (Chase, 2009).

Box-Jenkins hem zaman serilerinden hem de regresyon metodlarindan 6nemli
bilesenlerini birlestiren tahminleme yaklasimi uyguladi. Sonu¢ olarak uygulayicilar
bir ARIMA modeli yaratmada Box-Jenkins yaklagimini uygulamaya kalkismadan
once regresyonu eksiksiz olarak anlamis olmalilardir. ARIMA ve regresyon
modelleri arasindaki fark: regresyon modelinde bagimsiz degiskenlerde bagimli
degiskeni geriletiriz, ARIMA modelinde ise ge¢mis degerlerde mevcut donemin
degerini geriletiriz. Baska bir deyisle bu modeller bir sirketin satiglarmi bir 6nceki

donemin satislarina bagli oldugunu farzeder.
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Box-Jenkins yaklasimi zaman serilerini modellerken {i¢ temel faza dahil olur; (1)
gecgici modeli tanimlama, (2) modelin parametrelerini belirleme ve test etme, (3)
modeli (tahmini) uygulama. Eger ikinci ve {igiincli asamalar beklentiyi karsilamazsa,
islem tekrar edilir ve yeni model se¢ilir ve test edilir.

ARIMA modelleri diger zaman serisi metodlar1 gibi kisa vadeli tahminleme (giinliik,
haftalik veya aylik) i¢in ¢ok uygundur. Tahmin i¢in ekstra bir bilgi ihtiyact olmamasi
ve kisa donemlerdeki yliksek basarisindan dolayir piyasalarda ¢ok yaygin olarak

kullanilmaktadir. Modelin formiilii;

ARIMA (p, d, g) (P, D, Q)° (2.29)

p (AR) = Otoregresif donemlerin sayis1
d(I) = Fark alma sayis1

g (MA) = Hareketli ortalama donemleri sayisi

2.2.3. Tahmin Hatasi Olciimii

Tahminler her zaman hatalar igerir. Tahmin hatalari, yanilgi hatalar1 ve rastgele
hatalar olarak smniflandirilabilir. Yanilg: hatalar1 tutarli hatalarin sonucudur, tahmin
her zaman c¢ok yiiksek ya da ¢ok diisiiktiir. Diger hata tiirii olan rastgele hata,
tahminin gergeklesen satistan sapmasia neden olan ve ongoriilemeyen faktorlerin
sonucudur. Tahmin analistleri, uygun tahmin modellerinin se¢imi ile yanilgr ve
rastgele hatalarimin etkilerini minimize etmeye calisirlar; fakat her tiirli hatayi

ortadan kaldirmak imkansizdir (Malehorn and Jain, 2012).

Tahmin hatast Olgiitleri verilen bir zaman araligi i¢in tahmin hatasmnin tanimi
(E;= Dy — F;), daha uzun donemi kapsayan ¢esitli tahmin hatasi 6l¢iitleri olusturmak
icin baslangi¢ noktasidir.

Kiimiilatif tahmin hatalar1 toplam1 (CFE), toplam tahmin hatasini dlger;

CFE = X, (2.30)

CFE olgiitiinde biiylk pozitif hatalar biiylik negatif hatalar ile telafi olma

egilimindedir. Yine de, CFE, bir tahminde yanilgiyr degerlendirme agisindan
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yararhidir. Ornegin,tahmin her zaman gergeklesen talepten daha diisiik ise CFE
degeri giderek daha biiyiik olacaktir. Bu giderek artan hata, tahmin yaklasiminda baz1
sistematik yetersizlikleri gosterir. Bazen ortalama yanilgi olarak adlandirilan

ortalama tahmin hatas1 basit olarak,

CFE
n

E-= (2.31)

Ortalama hata karesi (MSE), standart sapma (o) ve ortalama mutlak sapma (MAD)

tahmin hatalarmin dagilimimi élger.

YE?
MSE = == (2.32)
n
’21 Et—E)2
G = L (2.33)
n—1
2 |E
MAD = =1Et (2.34)
n
Matematiksel sembol | |, mutlak degeri gostermek i¢in kullanilir, bu pozitif ya da

negatif isaretlerin goz ardi edilmesini ifade eder. MSE, o, MAD kii¢iik ise, tahmin
genellikle gergeklesen talebe yakindir; aksi durumda biiyiik deger biiylik tahmin
hatalarmin olasiligmi gostermektedir. Iki 6lciit, hatalar1 vurgulama sekilleri agisindan
farklilagmaktadir. MSE ve c’de hatalarin kareleri alindigindan, biiyiik hatalarm daha
fazla agirligr vardir. MAD, yaygin olarak kullanilan tahmin hatasi 6l¢iisiidiir ve
kolayca anlasilmaktadir; tahminin fazla mi yoksa eksik mi olup olmadigina
bakilmaksizin, bir zaman donemi serisinde tahmin hatalarinin ortalamasidir. (Chase,

2009).
Ortalama mutlak hata yiizdesi (MAPE), talep diizeyinin tahmin hatas ile ilgilidir ve

dogru bir perspektifte hata performansini ortaya koymak i¢in yararhdair:
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>|E D¢)(100
mapg = E1Ed / - £)(100) (yiizde olarak ifade edilir) (2.35)

Ornegin, 100 mutlak tahmin hatasi1 talebin 200 adet olmasi durumunda, talebin
10,000 adet olmasindan daha biiyiikk hata yiizdesi ile sonuglanir. MAPE, farkli

SKU’larin zaman serileri arasinda karsilagtirma yapildiginda en iyi hata olgiitiidiir.

Izleme sinyali, bir tahmin ydnteminin talepte gerceklesen degisimleri dogru olarak
tahmin edip etmedigini gdsteren olgiidiir. Izleme sinyali, tahmin hatalarinin
kiimiilatif toplam1 CFE ile temsil edilen MAD’lerin sayisim dlger. Dogru tahmin
sistemi kullanildiginda, CFE 0 olma egilimindedir. Herhangi bir zamanda, ancak
rastgele hatalar CFE’nin sifirdan farkli bir sayr olmasmna neden olabilmektedir.

Izleme sinyali olarak:

. CFE
Izleme sinyali = —— (2.36)
MAD

Her periyot, CFE ve MAD mevcut hatay1 yansitmak i¢in giincellestirilir ve izleme

sinyali 6nceden belirlenmis bazi limitler ile karsilagtirilir.

Ornek 2.6.
Asagidaki tablo bir mobilya iireticisi firmanin sandalyesinin gegmis sekiz aya iliskin
gerceklesen satislari ve yapilmis tahminlerini gostermektedir. Bu {iriin i¢in CFE,

MSE, o , MAD ve MAPE’leri hesaplayalim.

Tablo 2.7. Sandalye Satislar1 ve Tahminleri

Ay Talep Tahmin Hata |Hata Karesi |Mutlak Hata Mutlak Hata Yiizdesi

¢ D, F, E, E,? IE,| (IE| / D)(100)
1 200 225 -25 625 25 12,5

2 240 220 20 400 20 8,3

3 300 285 15 225 15 5,0

4 270 290 -20 400 20 7,4

5 230 250 -20 400 20 8,7

6 260 240 20 400 20 7,7

7 210 250 -40 1.600 40 19,0

8 275 240 35 1.225 35 12,7

Toplam -15 5.275 195 81,3%

Kaynak : Malhotra, M., Ritzman, L.P. and Krajewski, L.J. (2013). Operations
Management, Processes and Supply Chains (Ceviri Birgiin, S.) Nobel Yaym, Ankara.
p.478
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Olgiitlerin formiilleri kullanilarak asagidaki hesaplamalar elde edilir:
Kiimiilatif tahmin hatast:
CFE =-15
Ortalama tahmin hatasi:
- CFE -15
E=—=—=-1875
n 8

Ortalama hata karesi:

SE2  5.275
MSE = ==t = = 659.4
n 8

Standart sapma:

\/Z (Et—(—1,875)2
c= =

=274

Ortalama mutlak sapma:

Y |E 195
|E¢| =_8=24’4

MAD =
n

Ortalama mutlak hata ytizdesi:

(X |E¢l / D¢)(100) % 81,3
n

MAPE = = %10,2

CFE’nin -15 degeri, tahminin talepten fazla 6ngoriilerek 6nemsiz bir yanilgiya sahip
oldugunu gostermektedir. MSE, o ve MAD istatistikleri tahmin hatasi
degiskenliginin Olciitlerini saglar. MAD, 24,4 degeri, ortalama tahmin hatasmnin
mutlak degerce 24,4 adet oldugunu ifade etmektedir. ¢ degeri, 27,4 6rnek tahmin
hatalarmin  dagilimmim 27,4 adet standart sapmaya sahip oldugunu
gostermektedir. MAPE, %10,2 ortalama olarak tahmin hatasinin gerceklesen talebin
yaklasik %10’u oldugunu ifade etmektedir. Verinin periyot sayis1 arttikga bu olgiitler

daha giivenilir olmaktadir. (Malhotra, Ritzman ve Krajewski, 2013).
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2.2.4. Zaman Serileri Metodlar Se¢cme Kriterleri

Tahmin hatast Olglitleri bir hizmet ya da {irlin i¢in en iyi tahmin metodunun
seciminde onemli bilgi saglar. Bunlar metodun gereksinimi olan parametrelerin en
iyi degerlerinin se¢ciminde yOneticilere yol gosterirler: ilerleyen ortalama metodunda
“n”’, agrrhikl ilerleyen ortalama metodunun agirliklar1 ve iissel diizeltme metodu
icin a.. Tahmin yontemi ve parametre se¢imlerinin yapilmasinda kullanilacak kriterler
kapsaminda: (1) yanilgiy1 en aza indirgemek, (2) MAPE, MAD ya da MSE’yi en
kiiciiklemek, (3) yonetimin talep bilesenlerindeki degisiklik beklentilerini kargilamak
ve (4) son donem tahmin hatasini en aza indirgemek yer alir. ilk iki kriter, gegmis
performansa dayal olarak istatistiksel dlgiitler ile ilgilidir. Ugiincii, gecmiste bagi
olmayan gelecek beklentilerini yansitir; dordiincli, tahmin yapilmasmin zorunlu
oldugu bir zamanda en iyi olarak goriinen metodu kullanmak i¢in bir yoldur.
[statistiksel performans olgiitleri tahmin ydntemi segiminde kullanilabilir en iyi
zaman serisi modellerini arastirirken, asagidaki yol gosterici ilkeler yardimci
olacaktir.

1. Daha dengeli talep yapilarimin projeksiyonu i¢in daha diisiik o ve B degerleri ya da
gecmis deneyime agirlik vermek i¢in daha biiyiik “’n’” degerleri kullanilmalidir.

2. Modelleri kullanarak, daha dinamik talep yapilarmin projeksiyonu i¢in daha biiytik

o ve B degerlerini ya da daha kiiciik “’n’’ degerleri denenmelidir. Gegmis talep

yapilar1 degistirildiginde, yakin doneme agirlik verilmelidir.

Tahmini yapan kisi, sik sik yanilgi (CFE) ile tahmin hatasinin dagilimi (MAPE,
MAD ve MSE) arasinda ddiinlesme yapmalidir. Yoneticiler ayrica ge¢mis veriyi
aciklamada en iyi teknigin, mutlaka gelecegi tahmin eden en iyi teknik olmadigini ve
fazla uyan ge¢mis verinin aldatici olabilecegini bilmelidirler. Bir tahmin yonteminin
tarith dosyasina gore kiigiik hatalar1 olabilir. Fakat gelecek zaman periyotlar1 i¢in
yiiksek hatalar olusturabilir. Bu nedenle, bazi analistler son test olarak kontrol
kiimesi kullanmay1 tercih ederler. Bunu yapmak i¢in zaman serisinden daha yakin
donemleri ayirir; farkli modeller gelistirmek ve test etmek icin yalnizca daha 6nceki
donemleri kullanirlar. i1k asamada son modeller secildikten sonra, modeller kontrol
kiimesi ile bir kez daha test edilir. MAPE ve CFE gibi performans olgiitleri
kullanilmigtir; ancak, kontrol 6rnegine de uygulanacaktir. Bu fikir kullanilsin ya da

kullanilmasin, yoneticiler gelecekte tahmin hatalarin1 belki de izleme sinyallari ile
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birlikte takip etmelidirler. Ihtiyac oldugunda tahmin yaklasimlarini degistirmelidirler.
Modelin ge¢mis veriye ya da kontrol Orneklerine uymasindan ziyade, tahmin

performansi verilerini saglamak son tahmin giiciiniin testidir.

Dekompozizasyon iz%

Box-Jenkins (ARIMA)

Ussel Diizeltme

Ortalamalar / Basit Trend

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Sekil 2.3. Zaman Serileri Metodlar1 Kullanim Oranlar1 (Tiim Sanayiler)

Kaynak: Jain, C.L., Malehorn, J. (2012). Fundamentals of Demand Planning &
Forecasting. New York. Graceway Publishing Company, Inc.p.133
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UCUNCU BOLUM

3. TAHMINLEME YAZILIM PAKETLERI

Bugiiniin tahmincileri gida ve ila¢ magazalar1 ve miisteriler gibi pazarlama kanallari,
dagitim merkezleri, bolgesel ayrimlar1 kapsayan tahminler hazirlarlar. Artan
globallesen pazarlar tahmincinin sorumluluguna eklenmistir. Bazi durumlarda
tahminciden hem i¢ hemde dis pazarlar i¢in tahmin hazirlamasi istenir. Son yillarda,
yiiksek sayida tahminleme paketleri ortaya c¢ikarak tahmincilerin islerini etkili ve
basarili sekilde yapmalarini saglamislardir.

Oncelikle tahminleme paketi ve istatistik paketi arasindaki farki bilmek gerekir.
Tahminleme paketleri istatistik modelleri temelinde olmasma ragmen, ayni
degillerdir. Ikisi arasinda iki ana fark vardir. Birincisi, istatistik paketleri sadece
tahmine dayali denklemi kestirir, fakat tahmini vermez. Ikincisi, bazi istatistiki
modeller tahminleme igin gelistirilmedi ve bdylece olduklari gibi kullanilamaz.

Modifiye edilmeleri gerekir.

3.1. Bir Tahminleme Paketi Se¢mek

Pazarda yiiksek sayida tahminleme paketleri olmasina ragmen, dogru olan1 segmek
kolay degildir. Gergekten neye ihtiya¢ oldugunu ve neyin elde oldugunu belirlemek

icin ¢alismay1 gerektirir. Fakat is burada bitmez. Etkili sekilde kullanildigindan emin
olmak zorundayiz; yeni fonksiyonlar hazir oldugunda giincelleme yapilir, daha fazla
etkinlik i¢in gdrev saglanmali; ihtiyaglarimiz degistigirse ve/veya modifiye etmeli
veya yer degistirmelidir. Oncelikle ne tiir pakete ihtiya¢ oldugunu belirlemek

onemlidir; ve satin alinma sonrasinda, nasil uygulanacagi ve kullanilacagi belirlenir.

Aragtirmaya baslamadan Once, gereksinimleri miimkiin oldugunca detayl sekilde
ortaya koymak Onemlidir.  Yapmadik¢a neyi arayacagimizi bilemeyecegiz.
Gereksinimler sadece mevcut ihtiyaclar1 kapsamamali ayn1 zamanda gelecekte neye

ihtiya¢ olacagmi da kapsamalidir. En iyi sonuglar i¢in, paket se¢imi sirketin
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ihtiyaclartyla ortiismeli ve tedarik¢inin teklif etmek zorunda oldugu olmamalidir.
Gereksinimler asagidakiler olabilir;
1. Istenen tahmin tiirleri
Veri analizi ve veri isleme yetenegi
Veri ve tahmin toplama ve ayristirma yetenegi
Olgeklenebilirlik
istenen modeller
Uzman sistem
Teshis araglar1

Raporlama yetenegi

© 0 N o g bk~ w DN

Donanim omrii
10. Uygun biitge

11. Kolay kullanim
12. Tedarik¢i destegi

3.2. Tahminleme Yazihhm Paketleri Pazar Pay1

Tahminleme yazilim paketi ve tahminleme sistemi arasinda prensipte belirgin bir
fark olmasma ragmen, praktikte, hangisi hangisidir belirlemek zordur. Bu ylizden
onlar1 belirlemekte en iyi kararnmizi verdik. Is Tahminleme ve Planlama
Enstitiisii’niin 2009 anketini temel alarak, tahminleme yazilim pazarindaki en 6nemli
oyuncular John Galt Solutions, SAS, Forecast Pro ve Smart Software’dir. (Jain and
Malehorn, 2012).

Tahminleme i¢in ara¢ olarak hesap tablosu paketleri kullanan pek c¢ok sirket
bulunmaktadir. Ankete gore, sirketlerin %41°i ya tamamen hesap tablosu paketlerini

veya tahminleme yazilimi ile kombine olmus sekliyle kullanmaktadir.

3.3. Tahminleme Sistemleri

Tahinleme sistemlerini tartiymadan once, sistem ve paket arasindaki farki bilmek
onemlidir. Tahminleme paketi ya tahminci tarafindan seg¢ilen modeli kullanilmasiyla
ya da yazilim paketi i¢inde olan uzman sistemin kullanilmasiyla olusturulan

tahminleri meydana getiren pakettir. Diger yandan tahminleme sistemi
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tahminlemeden fazlasidir. Tahminler sonuglandirildiktan sonra, onlar1 ¢esitli
modiillere baglar, Ornegin iiretim modiiliine iiretim planlar1 hazirlar, tedarik
modiiliine hammaddelerin satinalinmasi i¢in planlar yapar, lojistik modiiliine tasima
icin planlar yapar.

Bir tahminleme sistemi aramaya baglamadan 6nce, iki 6nemli konu hakkinda uyanik
olmak lazimdir: birincisi, iist yonetimin destegine ihtiyacimiz olacaktir ¢iinkii
sistemler ucuz olmayacaktir. Yonetim onun degeri ve katacagi faydalar konusunda

ikna edilmelidir. Esit sekilde sistemi kullanacaklarin onayimi almak da dnemlidir.

3.4. Bir Tahminleme Sistemi Se¢cmek

Bir tahminleme paketi gibi, bir tahminleme sistemi aramaya baslamadan Once,
oncelikle gereksinimlerimiz temelinde neye sahip olmay1 istedigimizi ve neyin var
oldugunu belirlemeliyiz. Baz1 6zellestirmelere daima ihtiya¢ olunacaktir. Halihazirda
bir sistemin oldugunu ve onu giincellemek veya yerdegistirmek istiyorsak, neyin
eksik oldugunu diisiinmemiz gereklidir. Asagida bazi onemli 6zelliklerin listesini
bulabiliriz;

1. Agik ve nesneye dayali
Coklu yonli
Esneklik
Uyumlu galigabilirlik
Bilgi tabanl

© 0o~ w D

Sorgulama yetenegi

3.5. Tahminleme Sistemleri Pazar Pay1

Cok miktarda tahminleme sistemleri tedarik¢isi olmasina ragmen, Is Tahminleme ve
Planlama Enstitiisii’niin 2009 anketine gore, JDA Software %30 Pazar pay1 ile
birinci, SAP %27 payla ikinci durumdadir. Diger 6nemli tedarikgiler ise Oracle,
IBM, Logility ve Demand Solution.
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Digerleri
Demand Solutions
Logility

IBM

Oracle

SAP (APO)

JDA Software

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

Sekil 3.1 Farkli Tahminleme Sistemleri Pazar Paylari

Kaynak: Jain, C.L., Malehorn, J. (2012). Fundamentals of Demand Planning &
Forecasting. New York. Graceway Publishing Company, Inc.p.345

Notlar 1. JDA Software (Manugistics ve i2 Technologies)

2. IBM (Cognos, Adaytum ve Applix)
3.0racle (PeopleSoft, JD Edwards, Hyperion ve Demantra)
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DORDUNCU BOLUM

4. PERAKENDE SEKTORU

4.1. Sektoriin Tiirkiye Ekonomisindeki Yeri

Tirkiye 2013 yilinda G20 arasinda 17. biiyilk ekonomiyken 2014 yilinda 19.siraya
gerilemesine karsin, Tiirkiye Istatistik Kurumu (TUIK) ve Avrupa Istatistik Ofisi
(Eurostat) verilerine gore Tiirkiye ekonomisi 2015 yilinin ikinci ¢eyreginde gecen
yilin ayn1 donemine kiyasla ylizde 3,8 ile beklentilerin iizerinde biiyiidii. Ayni
donemde, 28 tiyeli Avrupa Birligi (AB) ve 19 iiyeli Avro Bdlgesi'nde ortalama
biliylime sirasiyla ylizde 1,9 ve yiizde 1,5 diizeyinde gerceklesti. Boylece Tiirkiye
ekonomisi, kiiresel biiyiimeye iliskin tedirginliklerin arttig1 son donemde biiytimesini
stirdiirerek, birgok Avrupa iilkesini geride birakti. Tiirkiye ekonomisi ikinci ¢eyrekte,
ABiilkeleri arasida, heniiz sonuglar1 agiklanmayan irlanda ve Liiksemburg disindaki
26 iilkenin 24'{inden daha iyi bir biiylime performansi sergiledi. Tiirkiye ekonomisi,
ikinci ¢eyrekteki yiizde 3,8'lik GSYH artisiyla kesintisiz biiylimesini 23'lincii ¢ceyrege
tagidi. Tirkiye ekonomisi en son 2009 yilinin dgilincii ¢eyreginde yiizde 2,8
daralmustu. (http://www.tobb.org.tr;06.07.2015)

W TOrkiye ckonomisl, kiresel bayOmey
teckrginiik

iklerin arthd: bir ortamda bik 3 1SV, f "
sGrdlrere] Olkeleri arasindga en izl bdylyen [ SVEC A\RO UO:§[5|
3. ekonomi oldy AB OYESI OLKELER
LETONYA
INGILTERE
) POLONYA
CEXCUM
SLOVAKYA
ROMANYA
ISPANYA : " TURKIYE

MALTA

I AvroeoLcesl I A Ovesl OLkeLER

Sekil 4.1. Avrupa’da Ekonomisi Biiyiiyen Ulkeler

Kaynak: http://www.tobb.org.tr (06.07.2015)
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http://www.milliyet.com.tr/avrupa-birligi/
http://www.milliyet.com.tr/irlanda/
http://www.milliyet.com.tr/luksemburg/

Organize perakende sektoriiniin 2000 yilindan baslayan hizli ve istikrarli geligimi,

iilke biiylimesine paralel ve onu destekleyici 6zellikte olmustur.
Sektor gelisirken;

« Issizlik oranlar1 azalmaya baslamis

+ Enflasyon oranlarinin diismesinde pozitif yarar saglamis

» I¢ piyasanin hareketlenmesini saglamis

+ Uretim sektorii icin talep yaratmis

* Kiiresel kriz doneminde piyasanin ayakta kalmasina 6n ayak olmus
* Yatmrimlarm devamliligini saglamis

* Dogrudan yabanci yatirimlar i¢in cazibe merkezi olmus

» Kayait i¢i ekonominin biiylimesine ivme olmus

* Yaraticilik, yenilik ve teknolojinin tutunmasinda ve yerlesmesinde 6nder olmustur.

Organize perakende sektoriiniin temel islevleri;

« Hem iiretici hem de tiiketici adma verimlilik saglamasidir: Ureticilerin yararina
olarak dagitim hizmetini verirken, tiiketiciler i¢cin de bin bir ¢esit iiriine bir arada

ulagma imkani saglar.

Tiiketicilere, istedikleri iiriinleri, dogru zamanda, dogru yerde ve en uygun fiyatlarla

getirir.

Sunulan tirtinlerin kalitesi, ¢esidi, se¢imi ve erisilebilirlikleri i¢in ozel siiregleri

yonetir.

Tedarik zinciri boyunca iiriiniin iiretilecegi yerin tespiti, siparisi, ayristirma, nakliye,
depolama, kalite kontrolii, paketleme, dagitim, calisan iicretleri, vergiler, enerji

maliyetleri, magaza kiralari, yasal ylikiimliiliikleri yerine getirir

Sektor bunlarla yetinmeyip Cumhuriyetimizin 100. Y1l olan 2023 yili igin kendisine

53



yeni hedefler koymustur: Sadece 77 milyona degil, Tiirkiye’nin 3 saatlik ucus
mesafesindeki bolgelerde yasayan 950 milyon kisiye de 20 bin magazasi ile hizmet
vermek. Organize perakendenin temel belirleyicisi tiiketicidir. Organize perakende
tim planlarin1 ve programini hedef kitlesine gore hazirlar ve yonetir. Bu konuda
baska secimi yoktur. Hedef kitlesinde 6zel bir yere sahip olabilmek i¢in sadece cazip
fiyatlar, kaliteli ve bol cesitteki {iriin gami ile yetinemez, toplumun talepleri
dogrultusunda, goniillillik bazinda, sosyal sorumluluk projeleri de yiirtitmek
zorundadir. Sektor yine tiiketicinin taleplerine aninda cevap verebilmek ic¢in, hizli
olmak, farkl satis kanallarint ayni anda yonetmekle yiikiimliidiir. Bu nedenle en son

iletisim ve bilgi teknolojilerini kullanir. (http://www.tobb.org.tr (06.07.2015)

4.2. Organize Perakende Sektorii Gelisimi

Tirkiye’de organize perakende sektorii 2014 yilinda 110 milyar dolar ciroya

ulagmustir.

Organize Perakende Ciro Gelisimi
(milyar dolar)
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Sekil 4.2. Organize Perakende Sektorii Ciro Geligimi

Kaynak: http://www.tobb.org.tr (06.07.2015)
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Organize Perakende istihdam Gelisimi
(bin kisi)
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Sekil 4.3. Organize Perakende istihdam Gelisimi

Kaynak: http://www.tobb.org.tr (06.07.2015)
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Sekil 4.4. Faaliyette Olan AVM Adedi

Kaynak: http://www.tobb.org.tr (06.07.2015)

2013 yilinda gerceklesen AVM adedi tahminin biraz altinda 326 olarak
gerceklesmistir.

AB’de, perakende sektorii sayesinde her bir kisinin yillik tasarrufu 600 € artarken,
ABD’de her bir kiginin alim giicii 1220 $ artmustir. Tiirkiye’nin ulastigi ekonomik
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olgunluk i¢inde ticaret ve servis sektorii de imalat kadar 6nemli bir diizeye erigmistir.
4.3. Kayith Ekonomi

Tiirkiye ekonomisi i¢in Kayit dis1 ekonominin biiyiikliigii en dnemli sorunlardan biri-
sidir. Bazi resmi raporlara gore, kayit disi ekonominin GSMH’nin %30 ile %50’sini
olusturdugu tahmin edilmektedir. Bu durum, sadece ekonomide haksiz rekabete
degil, ¢ok biiyilk vergi kagagina da yol agmaktadir. Modern perakende sektorl,
dogasi geregi tiim islemlerin kayitlara alinmasini temel kural olarak benimsediginden
dolayi, s6z konusu vergi kacagina karsi net bir ¢oziim sunmaktadir. Perakende
sektoriiniin KOBI 6lcegindeki tedarikgiler iizerindeki etkileri de dikkate alindiginda,
pazar erisimi ve biiyiilk hacimlerde satis yapabilme olanaklar1 gbze ¢arpan diger bir

husustur.

Tablo 4.1. TUIK Ticaret Verisi

2011 Toplam iginde pay Kategori i¢inde pay
Milyar Dolar
Toplam Ciro 191
Geleneksel Perakende 110 58%
Organize Perakende 81 42%
Gida Perakendeciligi 115 60% 100%
Geleneksel Gida 82 43% 71%
Organize Gida 33 17% 29%
Gida dis1 Perakendecilik 76 40% 100%
Geleneksel Gida dist 28 15% 37%
Organize Gida dist 48 25%

Kaynak: http://www.tobb.org.tr (06.07.2015)

Tiirk Perakende Sektdriiniin en onemli avantaji genel ekonomi ilizerinde sagladigi
pozitif etkidir.Sonug olarak perakende sektoriindeki biiylime, sozii edilen sektorlerin
yani sira, ingaat, giivenlik, tesis yOnetimi, lojistik, gida isleme ve g¢esitli altyapi

yatirimlariin ve sektdrlerinin de gelismesini saglamaktadir.

AB iilkelerinde her bir milyon niifusa ortalama 15 hipermarket ve 150 siipermarket
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diiserken, bu rakam Tiirkiye’de heniiz 3 hipermarket ve 17 siipermarket civarindadir

(http://www.tobb.org.tr (06.07.2015)).

Planet Retail raporuna gore, 2013 yilinda Tiirkiye’de tiiketici harcamalarinin 948
Milyar TL’ye ulagmasi beklenmektedir. Perakende satiglar1 1998 yilinda 23 Milyar
TL iken 2003 yilinda 128 Milyar TL ve 2008 yilinda 329 Milyar TL olmustur. 2009
yil1 itibariyle ise bu tutar 317 Milyar TL’ye ulagsmistir. GSYH’deki artisa paralel
olarak perakende satislarinin 2013 yilinda 448 Milyar TL’ye ulasmasi
beklenmektedir. (http://www.tobb.org.tr (06.07.2015)

4.4. Vergi Gelirleri

Organize perakende sektoriiniin 2008 yili sonunda aylik ortalama metrekare bagina
629 TL ciro yarattig1 bilinmektedir. Kriz 6ncesi ve yogun yatirim donemi olan 2007
yilinda ise bu miktar 664 TL seviyesinde gerceklesmis; ancak takip eden donemde

metrekare artiglar1 ve kampanyalarin neden oldugu fiyat diistisleri yasanmustir.

2011 yilinda cirolarimiz %9’luk artis ile 81 milyar dolara ¢ikmis ve dogrudan
maliyeye aktardigimiz KDV orani1 2011 yilinda %9 oranindaki artigla 8,1 milyar
dolar olarak gergeklesmistir. 2010 yilinda ise sektoriimiiz tarafindan devlete saglanan

toplam KDV miktar1 7,5 milyar dolar olmustur. (http://www.tobb.org.tr (06.07.2015)
4.5. Enflasyon Oranlarinin Diisiisii ve Organize Perakendenin Yiikselisi

Tiiketici Fiyat Endeksi (TUFE) ile Tiiketici Giiveni hareketi kiyaslandiginda ise 2009
yilma kadar paralel bir seyir izleyen endeksler arasinda 2009 yilinda bir makas
acildig1 goriilmektedir. 2011°de enflasyonun artisa ge¢mesiyle giiven endeksinde de
diisiis goriil- mektedir. Tiiketici gliveninde gectigimiz yilin sonunda yasanan diisiis bu

yilin ilk ¢eyregin- de biiylimeyi dnemli oranda yavaslatmis goriinmektedir.

4.6. istihdam

TUIK verilerine gore, 31 Aralik 2011 tarihi itibartyla %65°i 15-64 yas arasinda olan
74.7 milyonluk niifusa sahip Tiirkiye, 2002 yil1 sonrasindaki reformlarla istikrarl

para ve maliye politikalar1 yiiriiterek yiiksek biiylime oranlar1 yakalamistir; ancak
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gen¢ niifusun is giicline katilim1 sonrast gerekli verimi saglamakta sikinti

yasamaktadir.

Tirkiye’nin biiyliyen ekonomisi ve geng niifusu ile birincil 6ncelikleri arasinda istih-
dam gelmektedir. Tiirk ekonomisi kayit dis1 istihdamla miicadelede olumlu bir yol kat
etse de, kayit dis1 istihdam oranlar1 halen ¢ok yiiksek seviyededir.Perakende sektorii
de iilke biliylimesine paralel iizerine diiseni yerine getirerek igsizligin azaltilmasi

konusunda ciddi katkilarda bulunmaktadir.

Perakende acisindan diger onemli nokta ise Tiirkiye’nin aktif calisma hayati
icerisinde yer alan ve ayn1 zamanda aktif tiiketici olan 15 ile 64 yaslar1 arasinda ki
niifus (50.346.979 kisi), toplam niifusun %67,4’linii olusturmaktadir. Sektorel bazda

istthdamin en fazla oldugu sektoér 1 milyon 74 bin ile perakende ticaret olmustur.

Organize Perakende istihdam Gelisimi
(artis oranm %)
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Sekil 4.5. Organize Perakende istihdam Gelisimi
Kaynak: http://www.tobb.org.tr (06.07.2015)

Bu gelismeler dogrultusunda, tahminler, bes yil i¢inde Tiirkiye’de modern perakende
sektoriinde en az 150.000 - 200.000 yeni istihdamin daha yaratilacagni
gostermektedir. Igsizlikle miicadelede organize modern perakendenin dogrudan ve

dolayli olumlu etkileri 6nlimiizdeki yillarda ¢ok daha net olarak goriilecektir.
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4.7, Yatirnmlar

Organize perakende sektorii yatirimlar:t 2007 yilinda %25, 2008 yilinda %21, 2009
ve 2010 yillarinda %14, 2011 yilinda da %14 metrekare artig1 saglamistir.

Sektor, 2009 yilinda her giin ortalama 13 magaza agabilen bir tempoya
ulagmustir.2010 yilinda ise giinde 20 magaza acilir duruma gelinmistir. Buna gore,
organize perakende sektorii her ay yaklasik 100-120 milyon ABD Dolarlik yatirim
gerceklestirmigtir. 2011 yilinda ise giinde 19 magaza acan sektor yatirimlarini

stirdiirmiistiir.2012 ilk alt1 ayinda magaza sayilarindaki artig oran1 %4 olmustur.

Jones Lang LaSalle (JLL) verilerine gore, 2011 yilsonu itibariyle Tiirkiye genelinde
302 AVM bulunurken, 2012 Haziran ay1 itibariyle AVM sayist 313°e ulasmis
durumdadir. Bu AVM’ler de 8 milyon metrekare kiralanabilir alan yaratmaktadir.
2013 yili sonuna kadar gerceklesecek 53 proje ile toplam kiralanabilir alan 9,9
milyon metrekareye ulasacaktir. Perakende sektoriinde kayithh ekonominin ve
istihdamin gelisiminde AVM yatirimlarinin rolii biiyiiktiir. Her AVM, ortalama
1.000-1.500 kisiye istihdam saglamaktadir. (http://www.tobb.org.tr (06.07.2015)
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BESINCI BOLUM

5. ELEKTRONIK TiCARET
5.1. Elektronik Ticaret’in Tanim

Elektronik ticaret, ticaret islemlerinin internet araciligiyla gergeklestirilmesi, mal ve
hzimetlerin web sitelerinden miisteriye sunulmasi ve bir alim satim isleminin web

iizerinden ger¢eklesmesidir.

5.1.1 Elektronik Ticaret Modelleri

Yapilan ticarette taraflarin niteligine gore farkli modelleri gormekteyiz:

B2B (Business to Business): Isletmeler arasi islemlerin gergeklestigi is modelleridir.

B2C (Business to Customers): Isletmenin son kullaniciya iiriin veya hizmet sundugu

is modelleridir.

C2B (Customers to Business): Tiiketiciden isletmeye yonelik e-ticaret. Kullanicinin
isletmeye teklif sunmasi bi¢ciminde olusturulan model. Priceline tarafindan
gelistirilen ve tiiketicinin hizmeti sunan isletmeye teklifte bulunarak agik eksiltme

yontemi uygulayan bu model kendine 6zgii bir modeldir.

C2C (Customers to Customers): Son kullanicilarin birbirleri arasinda iletisim

kurmalarmni ve islem yapmalarini saglayan is modelleridir.

P2P (Peer to Peer): Arkadaslar, dostlar, paylasacaklar1 ortak alanlar1 olan kisilerdir.
Miizik paylasim sitesi napster.com’un e-ticaretin ilk evresinde ortaya g¢ikmasiyla
miizik dinleyicileri arasinda paylasima dayali bu iligki yapisindan daha ¢ok so6z
edilmeye baslanmistir. Son yillarda sosyal ag sitelerinin ve bloglarin artmasiyla
yayginlagmistir. Bu iligkiler sonucu sosyal bir mecra olusmus ve firmalarin ticari

amaglara yonelik e-uygulamalar gelistirmesine firsat yaratmustir.

G2C (Government to Citizen): Vatandas devlet arasi e-igslemlerdir. 2008 yil1 Aralik
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aymda hizmete giren turkiye.gov.tr e-devlet giris kapisi, ilgili taraflara gore yapilan
smiflandirma i¢in 6rnek verilebilir. Hem kurumlarin hem de vatandasin devlet ile
olan iligkileri ve islemlerini gerceklestirmesine olanak saglayan portallar olan
valiliklerin kurumsal sayfalari, belediyelerin e-hizmetleri diger rneklerdir. (Ozmen,
2009)

5.1.2 Elektronik Ticarette Kullamilan is Modelleri
Kullanim agisinda bakildiginda ti¢ farkli modelle karsilagsmaktayiz.

Bastan sona internet: Alic1 {irlin veya hizmet bilgisini internette alir, kararmni

internette verir ve internet lizerinden 6demesini yapar.

Internette al kapida 6de: Alic1 internette kararini verir ve iiriin veya hizmeti aldiginda

O0demesini yapar.

Internette bul elde bitir: Alic1 ve satic1 bir sanal ortamda bir araya gelir. Ticaretin

gerceklesmesi internet disinda olur. (Ozmen, 2009)

5.2. Elektronik Ticaretin Ekonomi ve Topluma Etkisi

Elektronik Ticaret global olarak ticaretin artmasini saglarken, temasta oldugu tiim
sektorleride gelistirmekte, is sahasi ve istihdami yaratmakta, yeni is firsatlari

dogurmaktadir.
5.2.1. Elektronik Ticaretin Tiirkiye Acisindan Onemi

Tiirkiye sahip oldugu cografik konumunun vermis oldugu gii¢cle baglantida oldugu
Asya ile Avrupa kitalarindaki iilkelere thracat hacmini her gecen giin artirmaktadir.
Buradan hareketle yakin oldugu Avrupa iilkelerine, Tiirki Cumbhuriyetlere,
Ortadogu’ya elektronik ticaret kanaliyla ihracat hacmini artirabilir konumdadir. Bunu
gerceklesmesi icinse hem yurticinde 6zellikle KOBI seviyesindeki sirketlerin
elektronik ticarete agirlik vermeleri, thracatin yapilmasi diisiiniilen iilkelerde gerekli
alt yapisal (internet siteleri, internet erisimi, 6deme kanallar1 gibi) durumun buna

uygun olmasi gerekli sarttir.
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E-ticaretin hem yurt i¢ci hem de ihracat agisindan potansiyeli gdzoniine alindiginda,
iilkede e-ticaretin gelistirilmesi Oncelikli hedeflerden biri olarak ele alinmaktadir ve

farkli ulusal belgelerde bu konuya atifta bulunulmaktadir.

Tiirkiye i¢in olusturulan Kalkinma Planlari, Orta Vadeli Programlar ve ilgili tiim
Strateji ve Eylem Planlari’ndaki hedef ve stratejileri gergeklestirmek icin elektronik
ticaretin onemli firsatlar sundugu ve arag¢ olarak kullanilmasi gerektigi, bu ¢ercevede

hazirlanan ulusal belgelerde belirtilmektedir.

Bu kapsamda belirlenen hedeflerden 6zellikle “biiyiikk bir ekonomi”, “gii¢lii bir

2 13

toplum”, “yasanabilir bir ¢gevre ve marka sehirler”, ve “lider bir iilke” elektronik

ticaretin direk katki saglayacagi alanlardir.

2007-2013 dénemini kapsayan Dokuzuncu Kalkinma Plan1 2001-2023 dénemine ait
Uzun Vadeli Strateji gercevesinde hazirlanmistir. Dokuzuncu Kalkinma Plani,
“Istikrar i¢inde bilyiiyen, gelirini daha adil paylasan, kiiresel 6lgekte rekabet giiciine
sahip, bilgi toplumuna doniisen, AB’ye iiyelik i¢in uyum siirecini tamamlamig bir
Tiirkiye” vizyonu ve Uzun Vadeli Strateji (2001-2023) ¢ercevesinde hazirlanmstir.

Bu vizyon ¢ergevesinde ongoriilen ekonomik ve sosyal gelisme eksenleri agagida yer

almaktadir.

Rekabet giliciiniin artirilmasi

Makroekonomik istikrarin kalic1 hale getirilmesi

[stihdamn artirilmas:

Ekonomik ve sosyal gelisme eksenleri

Beseri gelisme ve sosyal dayanismanin giiclendirilmesi
Bolgesel gelismenin saglanmasi

Kamu hizmetlerinde kalite ve etkinligin artirilmasi
Kurumlar arasi yetki ve sorumluluklarin rasyonellestirilmesi

Politika olusturma ve uygulama kapasitesinin artirilmast
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Kamu kesiminde insan kaynaklarinin gelistirilmesi

e-Devlet uygulamalarinin yayginlastirilmasi ve etkinlestirilmesi
Adalet sisteminin iyilestirilmesi

Giivenlik hizmetlerinin etkinlestirilmesi

5.3. Sektorde Yeni Yonelimler

Genel olarak giiniimiiz Tiirk perakende sektorii yaklasik %60 oranindaki geleneksel
perakende pazar payiyla, 1970’lerin Avrupa perakende pazarma ¢ok benzemektedir.
Modern perakende sektoriiniin, geleneksel perakende sektdriinden pazar payi
kazanmaya bagslamasi, perakende sektoriindeki istthdam verimliligi seviyesinin,
Olgek ekonomisi ve uluslararasi pazarlara yayilmanin faydalarinin yani sira, tedarik
zinciri yonetiminde modern bilgi islem sistemlerinin de kullanilmas: ile arttigi ¢ok
aciktir. Tiirkiye’de gida perakendecileri ile 1lgili olarak son bes yilda,
siipermarketlerin ve indirim magazalarin1 sayisinda Onemli bir artis olmustur.
Stipermarketlerin ve indirim magazalarmin yiikselisi Tiirk ekonomisi agisindan yeni
bir olusumdur. S6z konusu bu marketlere ulasimin kolay olmasindan, 6rnegin konut
alanlarina yakin olmasi ve aligveris i¢in daha az zaman harcanmasi sebebiyle,
Tirkiye’de giderek artan sayida insan bu tiir yerlerden aligverisi tercih etmektedir.
Biiyiik siipermarketlerin agilmasidan sonra, hizli tiikketim maddeleri fiyat endeksleri
de diisme egilimi gostermis ve bu durum 6zellikle diisiik gelir seviyesindeki ailelerin
uriinleri daha ucuz fiyatlarla alabilmelerini saglamistir. (http://www.tobb.org.tr
(06.07.2015)

E-ticaret elektronik {iriin satiglari, kitap, beyaz esya, kiiciik ev aletlerinin yani sira
gida perakendeciliginde de Oniimiizdeki yillarda 6nemli satis kanallarindan birisi
olarak karsimiza ¢ikacagi goriilmektedir. Ozellikle sektdrde yaratilan yeni yatirimlar,
kampanya ¢esitliligi ve 6deme ¢esitliligi bolge tilkeleri ve diger iilkelerde de ilgi ile

izlenmekte ve model olusturmaktadir.

Tiirkiye’de e-ticaret 2007-2008 yillarinda 6nemli bir gelisme yasamistir. Firmalarin
web sitelerine ugrayan ziyaret¢i sayilarmi artrmaya yOnelik promosyonlar
yuriitmesi, internet iizerinden kredi kartiyla yapilan harcamalarm giivenliginin

yiikseltilmesi ve internet iizerinden dolandiriciliklarin azalmasi gibi gelismeler ile
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tiikketici gliveni artmigtir. Web sitelerine ve online iglemlere giliven saglandikca

Tiirkiye’de e-ticaret sektorii gelisimini stirdiirmektedir.

Internet perakendeciligi 1,3 milyar TL’lik satisa ulasarak 2008 yilinda %22 cari
biiyiime degeri gostermistir. Internet ve bilgisayar kullanilmasmin artis1 internet
perakendeciliginin biiyiimesini kamgilamigtir. Harcanabilir gelir diizeyindeki artis

ile, daha ¢ok insan bilgisayar ve internet erisiminin bedelini 6deyebilmektedir.

Tablo 5.1 2009-2011 Yillar1 Arasindaki E-ticaret Islem Adedi ve Cirosu Degisimi

Islem Cirosu Degisimi

Islem Adedi Degisimi (%)

(%0)
2009 - 2010 43% 58%
2010 - 2011 40% 57%

Kaynak: http://www.tobb.org.tr (06.07.2015)

Bankalararas1 Kart Merkezi’nin (BKM) acikladigi verilere gére 2023 yilinda internet

iizerinden kartla yapilan aligveris hacminin 350 milyar TL’yi agmas1 tahmin ediliyor.

Tablo 5.2. Internet Perakendeciligi 2008-2013 (Milyon TL)

2008 2009 2010 2011 2012 2013

internet perakendeciligi 1.331,7 15254 1.739.4 1.961,4 2.201,0 2.461,6
Kozmetik ve kigisel bakim 29,2 32,7 36,7 41,0 45,6 50,5
Elektrikli ev aletleri 4930 591.,6 708,1 835,6 980,1 1.144.8
Elektronik Griinler 3310 342,5 353,2 3634 373,2 3811
Medya Urtnlen 128,1 1473 166.5 186,4 2045 2235
Oyun ve oyuncaklar 15,1 15,5 15,9 16,2 16,5 16,7
Diger 3354 395,8 459,1 518,8 581,0 644.9

Kaynak: http://www.tobb.org.tr (06.07.2015)
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ATKearney tarafindan yapilan 2012 yil1 elektronik ticaret endeksinde (Tiirkiye ilk
10’un i¢inde ve 9.sirada. yer almaktadir. 10. siraya Umman yerlesmistir. {1k {i¢c Cin,

Brezilya ve Rusya’dan olugmaktadir.

Gelisimini degerlendirdigimizde, 2006 yilinda global diizeyde elektronik perakende
satiglar1 214 milyar dolarken 2011 yilinda bu rakam 399 milyar dolara ulagmustir.

Yurt i¢cinde oldugu gibi yurtdisinda da e-ticaret hizli biiylimeye devam etmektedir.

Tiirkiye’de 1,3 milyar dolarlik internet perakende satiglar1 organize perakende kana-
lindaki harcamalarmin %2’sinden bile diisiiktiir; ama geleceginin parlak olacagi
ongoriilmektedir. Ciinkii internet kullanicilarinin ayda ortalama 30 saati internette

gecirdikleri ve satin alinan iirliniin 24 saatte teslim edilebildigi vurgulanmaktadir.

Bu cercevede yurtici e-ticaretin onlimiizdeki yillarda her yil en az %50 biiyiiyecegi
ongoriilmektedir. Tiim bunlarin 15181inda perakende sektorii firmalar1 da yeni satis ka-
nali olarak e-ticareti diisinmeye ve bu kanalda da etkin olarak yer almak icin
girisimde bulunmaya devam etmektedirler. Yeni teknolojilerin gelismesi, mobil
uygulamalarin g¢esitlenmesi, kentte yasayan tiiketicinin zaman darhig: ile birlikte e-
ticaret bugiine gore ¢ok daha onemli hale gelecek ve tiim firmalar i¢in kag¢inilmaz

satis kanallarindan birisi olacaktir. (http://www.tobb.org.tr (06.07.2015)
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ALTINCI BOLUM

6. YONTEM

6.1. Perakende Sektoriinde E-ticaret Yapan Firma Uygulamasi

Bu boliimde, perakende sektoriinde elektronik ticaret yapan firmanin en ¢ok satisi
yapilan {riinlerinin gegmis 12 aylik satis miktarlar1 alinarak 13.ay da gerceklesmesi

muhtemel satis miktarlar1 secilen tahminleme paketi yardimiyla olusturulmaktadir.

Birinci agamada, secilen firmanin hangi Uriinlerinin seg¢ilecegine karar verilmis olup
iirlinlerin tedarik siireleri belirlenip eldeki ve yoldaki stok miktarlar1 olusturulmustur.
Bununla birlikte, veri toplama kaynaklar1 saptanmaktadir. ikinci asamada, mevcut
tahminleme programi incelenerek kurumun belirledigi amaglar kapsaminda bir
tahminleme i¢in veri girigleri sisteme yapilmistir. Son asamada ise segilen {iriinler
iistiinden yapilan pilot galisma ile programin uygulamada kullanis1 6rneklenmektedir.
Arastirmada olusturulan tahmin sonuglar1 mevcut ger¢eklesen tahminler degerlerle

kiyaslanip tahminleme sisteminin {iriin bazli ve genel performansi 6lgiilmiistiir.

6.2. Firma Tanitim

1993 yilinda kurulan Slimstock, 5000 den fazla sertifikali kullanicisi ile Avrupa
Pazar lideridir. Komple bir yazilim paketi olan Slim4, optimal talep planlama,
ongdrii ve stok yonetimini kapsamaktadir. Dogru zamanda, dogru yerde,
dogrumiktarda stogu saglamak icin ¢alisan Slim4, ciddi bir basar1 oranina sahiptir.
Yazilim ¢oziimii diginda, proje bazli destek, profesyonel egitim, kogluk hizmeti ve
stokanaliz  hizmetleri de Slimstock uzmanlar1 tarafindan kullanicilarina
saglanmaktadir. Katildiklar1 tiim organizasyonlarda, egitimlerde, basari, bilgi ve

tecriibelerini paylagmaktalar. (http://www.slimstock.com.tr (25.10.2015)

Stok maliyetini disiiriirken, servis seviyenizi yiikseltmek igin asistanlik hizmeti

firma tarafindan talep halinde verilmektedir. Bu caligmaya bagli olarak maliyetler
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diiserken ciro artacaktir. Slim4 yatirim maliyetinin yaklasik bir sene iginde geri

donmesi beklenir ve firma bu konuda calistig1 isletmelere garanti vermekteler.

Sirketlerin tamami igletme sermayesi, operasyon maliyeti ve optimal hizmet kalitesi
arasinda bir denge arar. Bunlarin disinda da en iyi geri doniisii alabilmek i¢in zaman
ve efor harcarlar. Slim4, biitiin bu dengenin saglanmasma yardimci olacak bir
yazilimdir. Slimstock talep planlama, satinalma planlama ve stok kontroli igin
biitiinlesik bir ¢oziimdiir. Slim4 'Beklenmeyeni Yonetmek', prensibi ile ¢alismakta ve
bu kesin ve giivenilir analizlere dayanmaktadir. Kisa siire i¢inde dogru zamanda,
dogru magazada, dogru stok saglanir. Biitiinlesik bir yaklasim sonucglar1 aninda
etkileyecektir. Slim4 isletme sermayesi ile stok yatirimini dengeler. Bunun
sonucunda stok fazlasi ve stokta olmama durumu ortadan kalkar. Ortalama olarak
%20 ile %30 oraninda stok maliyeti azalir. Slim4 bu sayede planlamacilara iletisim

alg1 ve gelistirme i¢in ¢ok daha fazla zaman imkani1 sunar.

Talep tahmini dogru satin alma karari i¢in temel olusturur. Slim4 analizleri ve ilgili
iirlin siniflandirmaya gore ¢esitli tahmin yontemlerini dogrular. Klasik, jenerik ve
gelismis yontemler igin istatistiksel bir kiitliphane en etkili ydntem olarak
benimsenmistir ve saglama amaciyla kullanilmaktadir. Bu yoOntemler; {issel
diizeltme, hareketli ortalama, otoregresif ve diger yontemleri icerir. Egilim veya
sezon gibi belirli kaliplar1 i¢in dogrusal regresyon Holt ve Holt-kis yontemleri
uygulanir. Son 20 yilda Slimstock 6zellikle diizensiz ve yavas hareket eden iirlinler
icin sofistike yOntemler gelistirmek i¢in farkli tUniversitelerle igbirligi i¢inde

calismustir.

Slim4 her iiriin i¢in %95 tahmin yetenegi saglamistir. Tahmin otomatik olarak her ay
veya hafta revize edilir ve talepleri kavrayarak tiim kullanicilara mesaj gonderir. Bu
sayisal tahmin yontemi ile nitel bilgi pazarlama ve planlama, elde edilebilir en
yiksek tahmini dogruluk i¢in zenginlestirilmistir. Slim4 tahmin ve planlama
modiiliinde, onaylanan miisteri talepleri her zaman zamaninda ve dogru miktarda
olacak, tliim satinalma siparislerini yonetmek ve izlemek icin organizasyon
saglamaktadir. Tahmin ve planlama modiilii de agik satinalma siparisleri ve tedarik¢i
kosullari, minimum siparis miktar1 veya tatil kapanislar1 gibi stok planlama kaliplar:
barmdirmaktadir. Slim4’den alinan bilgiler satin alma, lojistik ve hatta finans i¢in

miikemmel bir planlamaya yardimc1 olacaktir.
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“Sadece 4 ay igerisind.

bekleyen siparis sayist
yary yariya azalde. ™

Joehanan Bax,
Bax-shop.nl

Sekil 6.1. Bax-shop Firma Yetkilisi

Kaynak: http://www.slimstock.com.tr (25.10.2015)

Bax-shop ses ve 151k sistemleri de dahil olmak iizere miizik enstriimanlariin online
satisin1 yapan ve alaninda lider olan bir sirkettir. Sirketin kurucusu olan Bax
kardesler, artan iiriin bulunurluk seviyesi sonucunda gecen sene %63’liikk bir biiyiime
gergeklestigini belirttiler. Bax;’’Slim 4 ile stok kolay bir sekilde kontrol altina alind1
ve Kasimm-Aralik aylarindaki satislar yiikseldi. Ayni donemde, hareket etmeyen
stokta 400,000 euro’luk diisiis gergeklesti.’” diye belirtti.

Jochanan Bax, bir¢ok miisterinin gitar veya DJ seti alabilmek i¢in aylarca hatta bazi
durumlarda yillarca para biriktirdigini fakat siparis verdigi zaman bir an dnce eline
ulagmasini istedigini, lirtirtin stokta olmadigi durumlarda ise diger web sitelerine
yoneldigini belirtti. Bu nedenle {riin bulunurluk bizim i¢in olduk¢a Onemlidir.
Ayrica “’Hizli bliylime sonucunda, stogu kontrol etmek bizim i¢in giderek zorlasti.
Eger stokta 500 {iriin olsaydi belki onseziler kullanilarak idare edilebilirdi fakat
elimizde 20.000 kadar {iriin var ve %90 oraninda elimizde bulunmasi gerekiyor’’

diye belirtti.

Jochanan Bax ag¢iklamalarma soyle devam etmistir: ’Uzun yillar boyunca, envanter
yonetimi manuel olarak ayarlanan min-max seviyeleriyle siirdiiriildii. Stogun belirli
bir seviyenin altina diismesi durumunda satin alma siparisi veriliyordu. Bu metotta,
sezonsalliga, iiriin yasam dongiisiine ve trendlere gore hesaplama yapilamiyordu. Ani
talep yiikselisine ve diisiisiine sahip bircok {iriiniimiiz var, {irliniin en parlak
donemine gore envanterini planliyoruz ve bunun sonucunda o6lii stok oranimiz

giderek artiyordu. King Enterprise adinda bir ERP sistemi kullaniyoruz. ERP
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sistemimizde stok optimizasyonu ile ilgili boliimler var fakat Slim4’iin bize sundugu
ile kesinlikle kiyaslanamaz. Slim4 sayesinde Bax-shop envanter optimizasyonunu
profesyonel bir hale déniistii. <’ Uriin yasam dongiisii Slim4 sayesinde her iiriin icin
daha kolay takip ediliyor. Yeni bir iiriiniin stoga girmesi, Slim4’deki analizler
sonucunda belirleniyor. Uriin stoklandiktan sonra iiriiniin talep yapisma gore
otomatik olarak iriin stok seviyesi Slim4 tarafindan belirlenir ve yasam sonunda
otomatik olarak stok seviyesi azaltilir. Bu metodoloji sayesinde hareketsiz stogumuz
400.000 euro degerinde azaldi. Slim4’de, sadece 1ilgi gerektiren iirlinlere
yogunlastyoruz. Boylelikle, envanter yoneticimiz de 20.000 {iriinii rahatlikla kontrol

edebiliyor.”’

Uriin bulunurluk oran1 énemli bir dl¢iide artt1, kazangta yasanan artisin disinda ayni
zamanda bekleyen siparis oranimiz %50 azaldi. Bunu sonucunda yiiksek olan kargo

masraflarindan tasarruf saglayarak Lojistik giderleri biiyiik bir 6l¢lide azaltildi.

6.3. Orneklem

Firmanin satis1 en ¢ok olan 168 farkli iirlinii icin ABC analizi yapilmis olup buna
gore ilk on {irline ait analiz sonucu tablo asagida belirtilmistir. Uygulamada bu on

iirtinle ilgili talep tahmin uygulamasi yapilmaistir.

Tablo 6.1 Orneklem icin ABC analizi tablosu

Uriin Kodu |Fiyatlar (Euro) |Toplam Yillik Satiglar (adet) |Toplam Yillhk Satiglar (Euro) |Sat|§taki % Agirhg |Uri]n Sinifi
Artl 9.580 2.099 20.108.420 20% A
Art2 7.550 2.733 20.634.150 20% A
Art3 6.540 1.590 10.398.600 10% A
Art4 5.350 1.433 7.666.550 7% A
Art5 2.850 2.447 6.973.950 7% A
Art6 2.480 1.762 4.369.760 4% A
Art7 2.380 2.003 4.767.140 5% A
Art8 1.950 1.409 2.747.550 3% A
Art9 1.560 1.413 2.204.280 2% A
Art10 1.250 1.276 1.595.000 2% A
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6.4. Veri Toplama Araclarn

Tahminlemede kullanilan tiim veriler firmanin kullandi1g1 King Enterprise adli lokal
ERP programindan alinmistir. Tahminlemede ise Slim4 adli Slimstock iiriini

kullanilmastir.

6.5. Islem

Bu c¢alismada perakende sektoriinde elektronik ticaret yapan onemli bir sirket ele
almmistir. Verilerin tamami bire bir goriisme ile gerekli raporlarin alinarak
diizenlenmesi suretiyle arastrmaci tarafindan yapilmistir. Calismada firmanin
gerceklesmis olan veriler kullanilmistir. Firma yetkilileri ile gorisiilmiis ve bu
goriismede ayhk satis verileri almmis ve diizenlenmistir. Uriinlerin sevkiyat adetleri
degerlendirilmistir. Degerlendirmelerde 2013 yilinin Ocak ve Aralik aylari
arasindaki satis miktarlar1 veri olarak kullanilmistir. Bununla beraber her bir iirtiniin
aylik tedarik siireleri, yoldaki ve eldeki stok miktarlar1 sisteme girilmistir. %95
miisteri hizmet seviyesi dikkate alinarak sonuclar elde edilmistir. Bu sonuglar excele
aktarilarak gerceklesen aydaki degerlerle kiyaslanmistir. Her bir {iriin i¢cin ayr1 ayr1
tahmin performansi 6lgiilmiistiir. Programim genel performans iginse sonuglarin
aritmetik ortalamasi alimmistir. Sonu¢ %97 ¢ikmistir. Sonug¢ bdliimiinde kullanilan

tahminleme programimin faydalar1 da ele alinmistir.

70



Asagidaki sirali tablo sisteme aktarilacak data formatimi olusturmaktadir.

Tablo 6.2. Slim 4 Talep Tahminleme Veri Giris Ornek Format Tablosu

Warehouse | Warehouse code Article code Item in use | Description
or Location since
Name of the | This field contains | This field | The date the | This field
warehouse, the code of the | should contain | item was | should contain
or country Warehouse (or | the item | entered onto | the item
Country) where the | number, your system description,
sales are realised alphanumeric alphanumeric,
max. 25 60 postitions
characters
Country 001 1234 01.01.2005 Widget A

Kaynak: http://www.slimstock.com.tr (25.10.2015)

Tablo 6.2. Slim 4 Talep Tahminleme Veri Giris Ornek Format Tablosu (devam)

Delivery time from supplier -

Lead Time (here in months)

Review time (here in months)

Service level

The delivery time as agreed with
the supplier. The delivery time
must be given in either calander
days, weeks or months. The unit of
the delivery time stated must be the
same for all items. The maximum
number of digits is 6, decimal
places are permitted.

The review time is the time that
passes between 2 purchase orders,
e.g. if you order once a week from
a supplier, the value should be 7
days, 1 week or 0.23 of a month.
The unit used should be the same
as for the lead time.

This field gives you the option
to state the desired service level
per item. The value must be
between 0 and 1. It is a decimal
value, limited to 4 characters
including the decimal point, e.g.
'0.98' for a 98% service level.

0,95

Kaynak: http://www.slimstock.com.tr (25.10.2015)
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Tablo 6.2. Slim 4 Talep Tahminleme Veri Giris Ornek Format Tablosu (devam)

Supplier name

Supplier number

MOQ

10Q

The name of the

The number/code

Minimum Order

Incremental Order Quantity.

main supplier of the main | Quantity. When the | When the item is ordered,
supplier item is ordered, the | there may be a minimum

smallest order amount | amount required to order
possible  should be | (specified in MOQ). If a
specified here. This | larger amount is required,
field is an integer, | this value specifies the
maximum 11 digits. | volumes by which the order
Decimals are  not | can be increased. This field
permitted. Leave blank | is an integer, maxim
if no MOQ is available.

The Widget Co. 100 5 1

Kaynak: http://www.slimstock.com.tr (25.10.2015)

Tablo 6.2. Slim 4 Talep Tahminleme Veri Giris Ornek Format Tablosu (devam)

Price

Price per

SKU
Stocked)

(Stocked/Non-

Stock on hand

The price that is used to
calculate the stock value.
This field is limited to 14
positions, including 4

decimal places.

If the unit price is for
more than one item (e.g.
a box of 10), the number
of items which it is for
can be specified here. If
left blank the default (1)
is used. This field is an
integer, maximum 11
positions. Decimals are
not permitted.

If the item is a Stock
Keeping Unit (it should
be supplied from stock)
fill in Y. If not, please
fill in N.

This field contains
currently available
(present, unallocated
and complete) stock
for this article. The
field is limited to 11
positions, decimals
are not permitted.

500

100

221

Kaynak: http://www.slimstock.com.tr (25.10.2015)
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Tablo 6.2. Slim 4 Talep Tahminleme Veri Giris Ornek Format Tablosu (devam)

Back order Total stock | Purchase order 1 Forward orders for | Demand so far this

on order delivery within | month

cover period

This field | The total | Amount Delivery Total quantity of | The amount of
contains the sum | volume of | The total | Date forward orders | items sold so far in
of all customer | purchase stock The day on | placed by customers | the current month,
orders with a | orders per | expected | which the | to be  delivered | limited to 11 digits.
delivery date in | article. in the | ordered within the time frame | Decimals are not
the past first amount is | of lead time + review | permitted.
(unfulfilled delivery. | expected. time.
orders).
5 120 50 01.08.2008 | 75 23

Kaynak: http://www.slimstock.com.tr (25.10.2015)

Tablo 6.2. Slim 4 Talep Tahminleme Veri Giris Ornek Format Tablosu (devam)

Number of | Demand in last | Demand month -2 Demand | Demand
orderlines in last | completed month, in total month - | month -
12 months we require 25 months 3 4
when available

This field should | The amount of items sold | The amount of items

contain the | in the last month. This | sold per month in the

number of times | field is an integer, limited | last 25 months. This

this item was sold | to 11 digits. Decimals are | field is an integer,

in the last 12 | not permitted. limited to 11 digits.

months. Decimals are not

permitted.
154 100 74 105 80

Kaynak: http://www.slimstock.com.tr (25.10.2015)
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Tablo 6.2. Slim 4 Talep Tahminleme Veri Giris Ornek Format Tablosu (devam)

Demand | Demand | Demand | Demand | Demand | Demand | Demand | Demand
month - | month - | month - | month - | month - | month - | month - | month -
5 6 7 8 9 10 11 12
140 12 567 74 87 103 120 54

Kaynak: http://www.slimstock.com.tr (25.10.2015)

Tablo 6.2. Slim 4 Talep Tahminleme Veri Giris Ornek Format Tablosu (devam)

Demand | Demand | Demand | Demand | Demand | Demand | Demand | Demand
month - | month - | month - | month - | month - | month - | month - | month -
13 14 15 16 17 18 19 20
250 24 6 79 183 66 82 100

Kaynak: http://www.slimstock.com.tr (25.10.2015)
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Tablo 6.2. Slim 4 Talep Tahminleme Veri Giris Ornek Format Tablosu (devam)

Demand | Demand | Demand | Demand | Demand | User defined field 1
month - | month - | month - | month - | month -
21 22 23 24 25

These fields can be used to
complement the system with
company specific additional
information to group or select
items, e.g. Product Group, ltem
Group, ABC Code, etc. These
fields are limited to 20

characters.

78 52 90 63 48 Usables

Kaynak: http://www.slimstock.com.tr (25.10.2015)

Tablo 6.1. Slim 4 Talep Tahminleme Veri Giris Ornek Format Tablosu (devam)

User User User User User addtional child conversion
defined | defined | defined | defined | defined | descriptive | item factor
field 2 field3 | field4 | field5 | field6 | information

dependant | qty

item required of
the
dependant
item

Widgets | John
Doe

Kaynak: http://www.slimstock.com.tr (25.10.2015)
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Ustte gosterilen 6rnek veri giris tablosunda da goriildiigii iizere yatayda uzunca bir
parametreler dizininden olugsmaktadir. Hizmet agisindan uygun servis diizeyine ve
tahmin periyoduna karar verildikten sonra stoktaki, yoldaki, siparisteki iiriin
miktarlar1 dikkate alinir. Burada termin siiresi ve siiresince ihtiya¢ olunan iiriin
miktar1 da ¢ok kritiktir. Hizmet diizeyi %100 se¢ildiginde stok miktarlar1 arttigindan

tahminden sapmanin arttig1 gorilmiistiir.

Tablo 6.3.Ussel Diizeltme Metodu ile Slim4 Performans Kiyaslama Calisma Tablosu

Ussel
Diizeltme Ussel Ussel Slim4 ile | Slim4
Uriin [Talep|Talep|Talep|Talep|Talep|Talep|Talep|Talep|Talep| Talep | Talep| Talep| Yontemi |Gerceklesen| Diizeltme Duzeltme 13.Ay Mutlak Slim 4
Kodu | 1.Ay | 2.Ay | 3.Ay | 4.Ay | 5.Ay | 6.Ay | 7.Ay | 8.Ay | 9.Ay |10.Ay|11.Ay|12.Ay| ile 13. Ay 13.Ay Mutlak Hata [ Yontemi | Tahmin Hata |Performansi
Tahmin Yuzdesi  |Performansi| Sonuglari| Yuzdesi
Sonuglar
Artl 535 110 90 158 141 159 199 113 99 100 140 255 126,77 146 0,13 0,87 142,18 0,03 0,97
Art2 78 107 148 231 190 219 345 405 205 244 353 208 258,94 211 0,23 0,77 208,69 0,01 0,99
Art3 11 15 0 273 219 66 228 139 258 138 209 34 159,09 119 0,34 0,66 117,04 0,02 0,98
Art4 566 133 125 175 147 61 40 34 43 32 10 67 60,47 155 0,61 039 15813 0,02 0,98
Art5 383 221 399 398 301 119 132 101 124 72 64 133 144,67 407 0,64 0,36 391,75 0,04 0,96
Art6 195 149 189 145 247 134 189 130 115 85 106 78 132,47 211 0,37 0,63 212,81 0,01 0,99
Art7 348 142 184 492 88 128 163 120 99 70 46 123 117,58 114 0,03 0,97 116,30 0,02 0,98
Art8 133 110 149 161 177 53 112 150 140 107 66 51 112,04 125 0,10 0,90 119,40 0,04 0,96
Art9 469 124 75 114 99 90 55 122 32 24 78 131 75,56 89 0,15 0,85 85,82 0,04 0,96
Art10 74 75 111 77 153 174 152 34 241 72 53 60 105,35 107 0,02 0,98 102,22 0,04 0,96/
Ortalama 74% Ortalama 97%

Ustteki ¢alisma tablosunda da gériilebilecegi gibi A sinifindaki se¢ilmis 10 iiriin i¢in
hem Slim4 hem de Microsoft Excel’de veri analizi arac1 yardimiyla iissel diizeltme
metodu kullanilarak gelecek donem olan 13.ay i¢in talep tahmini ¢aligmasi
yapilmistir. Her iki yolda da veri olarak 12 aylik satis rakamlar1 adetsel olarak
kullanilmistir.Cikan aylik sonu¢ 13.aya ait gerceklesmis satis rakamlar1 ile
kiyaslanmistir.Buna gore iissel diizeltme metoduna gore ¢ikan sonuglarin gerceklesen
degerlere gore tahmin performansi %74, Slim4’e gore ise %97 ¢ikmistir.Tabloda
ayrica her ¢dziim yolu i¢in mutlak hata yiizdeleri de hesaplanmustir.Ussel diizeltme
metodunda o degeri 0,20 alinmustir. Biiyikk o degerleri zaman serilerinde trend ve
mevsim etkisi ortaya ¢ikacagindan tercih edilmemistir. Bununla beraber iissel
diizeltme metodu az sayida ge¢cmis donem talep verisine ihtiya¢ duymasi agisindan

secilmistir.
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7. SONUC VE ONERILER

Uygun talep tahminleme ve planlama yazilimlari ile stok maliyeti %25-30 oraninda

azaltilip, satig oranini arttirabilir.

Bagimsiz olarak yapilmis olan arastirmalar bir ¢ok sirketin ihtiyacindan daha fazla
stok tuttugunu gostermektedir. Uygun yazilim paketi ile yaklasik %25-30 stok

fazlasindan kurtularak, miisterilere daha iyi hizmet verebilir.

Dengeli bir stok hem satig birimini hemde miisterileri mutlu edecektir. Boylelikle
stok eksigi yada fazlasi olmaksizin, daha fazla bosta sermaye, depolama alani ve ¢ok

daha az risk olacaktir. Uygun yazilim paketi ile stoklar dengeleyebilir.

Talep tahminleme yazilimlar1 eldeki datalar ile, tutulmas1 gereken stok miktarlarini
hesaplar. Ayni zamanda trendleri, ilgisizlikleri, minimum siparis tutarlarin algilar ve
planlanmis promosyonlar1 da barindirabilir. Yazilim paketi satinalma Onerileri ile

birlikte her bir iiriin i¢in bir stok profili sunmaktadir.

Talep planlama ve tahminleme yazilim paketleri her bir iiriin i¢in genel talebi ve en
uygun stok seviyesini hesaplamaktadir. Gerektiginde parametreleri otomatik olarak
her iiriin i¢cin ayarlamaktadir. Bu sayede 6zel ilgi gosterilmesi gereken {iriinler

sistemden ¢ikarilan istisna raporlar1 sayesinde kolaylikla belirlenir.

Dogru stok seviyesini saglamak, ancak giivenilir bir talep 6ngoriisii ile miimkiindiir.
Yazilim paketleri sirketlere bu giivenilirlikte bir 6ngorii sistemi sunmaktadir.

Dogru algoritmay1 uygulamak talep ongdrii planlamasmin en kritik kismi oldugu
goriilmiistiir. Yazilim paketleri her bir iirlinii ayr1 ayr1 takip ederek en uygun
algoritmay1 otomatik olarak uygulamaktadir. Sadece dogru beklentileri belirlemek ve
satinalma taleplerini buna gore yaratmak, daha c¢ok satis ve daha iyi tedarik¢i

iliskileri olmasin1 saglayacaktir.

Talep tahminleme yazilim paketleri bir stok yonetimi ve ongorii aracidir. Bunlar hem

miisteri hizmet kalitesini arttiracak, hem stok seviyesini diistirecek ve hemde karlilik
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oranmnin artmasini saglayacaktir. Boylelikle yazilim paketi rekabette avantaj

saglayacaktir.

Yazilim paketleri bagimsiz olarak ¢alisan, daha once kullanmakta olunan yazilim ile
birlikte kullanilan bir uygulamadir. Kurulumu ¢ok basit ve hizlidir, sadece bir kag
giin yeterlidir. Bu yazilim paketleri SAP, Baan, Microsoft Dynamics, Oracle ve

benzeri pek ¢ok yazilim ile uyumlu olarak ¢aligmaktadir.

Uygulamalar sonucu yazilim paketi pratik ve kolay kullanilacak bir uygulamadir.
Cok kisa siireli egitimler sonrasinda hemen olumlu sonuglar ve stok azalma degerleri
goriilmektedir.

Talep planlama ve tahminleme herhangi bir is alaninda basari igin anahtardir. Ciinkii
talep etkin ve verimli bir sekilde onsuz yonetilemez. Diger bir¢ok disiplin gibi talep
planlama ve tahminleme biiyliyecek. Veri ve bilginin depolanmasi, geri kazanilmasi,
analiz edilmesi ve nakledilmesinde teknolojide gelisme gorecegiz. Tahminleme
yazilimi bir sonra ki seviyeye yiikseltecek. Sadece ¢ok gelismis algoritmalar
kullanilmayacak ayni zamanda farzetme analizi ve veri madenciligi i¢in daha etkin
beceri ve zayif istisnalar saglanilacaktir. Tedarik¢iler ve miisterileri arasinda daha
fazla isbirligi ve seffafliga sahip olacagiz. Ilave olarak kiiltiirel ge¢mislerindeki
farklar nedeniyle meydan okumalar1 olmaksizin global ticaret ortaklar1 arasinda
isbirligi daha fazla artacak.

Gelecekteki ilerleme, ¢ogu zaten kaynagmi, talep planlama ve tahminleme
ihtiyacindan haberdar olma, hem kurulus icindeki ve digsindaki isbirligi, modelleme,
veri madenciligi ve teknoloji dahil olmak iizere gelismelerden gelecektir. Bunlarin
icinden organizasyon icinde ve disindaki yola dnciiliik yapacaktir. isletmeler degisen
pazar dinamiklerine yani swra farkli milletlerden ve kiiltiirlerden olan kisilerle
calismaktan kaynaklanan yol boyunca ¢ok sayida engelleri tecriibe edecektir. Birgok
firma su an S&OP ve CPFR proseslerini kullanmasma ragmen, onlar hala tam
gelismemis seviyededir: tiim fonksiyonlarin katilmadigir diizenli ve periyodik
olmayan toplantilar yapilir ve yOnetim destegi ilgisizdir. Bu degisecek
goziikmektedir. Miisterileriyle isbirligi olan bircok sirket, kismen tedarik¢iler ve
miisterilerin teknoloji uyumsuzlugu kismen de miisterilerin kendi veri veya bilgisini
tamamiyle paylagmakta goniilsiiz olmalar1 nedeniyle hala POS verisini tam olarak

kullanmzyor.
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Tahminleme diger bir oyunun diger bir adida iiriinlerin izlenebilirligidir: miisterilerin
ve distribitorlerin depolarmda ne kadar stok tutuldugu ve nihai kullanicilara ne kadar
satildig1 gibi. Gelismekte olan pazarlarda pazarlama pratikleri ve kiiltiirdeki farklar
bu izlenebilirligi belirsiz yapmistir. Cin’de 6rnegin, yiiksek miktarda tiiketim iirlinleri
distribitorlere, onlar alt toptancilara, onlar da alt bayilere satmakta, bu da her birinin
tuttugu envanteri belirlemek zorlastrmaktadir. Ancak, zamanla, Walmart gibi daha
fazla, biiyiik perakandeciler tedarik¢ilerinin ihtiyact olan bilgiye ulasmalarini
saglamasimi daha kolaylastirmak i¢in isbirligine imkan vermektedir.

Teknoloijjde Onemli gelismeler yasanmakta, oOzellikle tahminlerde otomasyon
alaninin, Olgeklenebilirligin, veri madenciliginin ve yapisal muhakemenin
birlesmesinin devam etmesi beklenmektedir. Daha fazla sirket kendi depolarmi
merkezlestirmektedir. Radio frekansi ile tanimlama (RFID) ve ses tanima, talebe
tedarik cevabini gelistirecektir. Cogunlukla maliyeti ve envanteri azaltmak igin
gorevlendirilen Kurumsal Kaynak Planlama (ERP) sistemlerinde bir¢ok gelismeler
goriilecegi beklenmektedir. Gelecek ERP sistemlerinin tahminleme becerisi olacagi
umulmaktadir. Sistemler de§isen pazar dinamiklerinde ortaya ¢ikan sayisiz tahmin
giincellemeleriyle ¢cok daha fazla etkili bicimde bas edebilecektir.

Gelecek tahminleme yaziliminin, veriden, modelden, varsayimdan veya bireysel
onyargidan gelen hatanin kaynagmi izlemesi miimkiin olabilir. Once kaynag1 bilirsek
onu nasil diizeltecegimizi bileliriz. Gelecek tahminleme yazilim sistemi tedarik¢ilere
vaktinden once alarma gecireceklerdir ki talep planlamacilar1 uygun bir aksiyon
alabilecektir.

Uzman sistemler gelisecektir. Simdilerde birgok uzman sistem sadece Zaman serileri
modellerini kullaniyor. Gelecek sistemler ayn1 zamanda regresyon modellerini de
kullanacaktir.

Teknolojik gelismeler ve istatiksel modeller oldukca,  istatiksel modellerin
yargisallligim yerine gecmesi beklenmemesine karsin kantitatif modelleme artacak ve
yargisal rol azalacaktir. Bircok akademisyen ve uygulamaci yillarca tahminleme
istiinde ¢aligmasma ragmen tahminleri garanti altina alan sihirli bir formiil heniiz
bulamamistir. Belki de hi¢cbir zaman bu olmayacaktir. Aslinda artan islem giicii
bir¢ok kullanisli modelden en iyi modeli segmemize izin verecektir. Ayrica ¢ok
kompleks modelleri kullanmamiza da yardim edecektir. Su anda bir¢ok sirket zaman

serileri modellerini kullanmaktadir. Fakat zamanla nedensel metodlar artacaktr.
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Miisteriler ve tedarikgiler arasindaki igbirliginin giiclenmesiyle, tedarik¢ilere pazar
degisikliklerine hizi cevap vermede yardim edecek olan POS verisinin talep

planlama ve tahminlemede kullanimi artacaktir.

Tahminlemede verinin kullanimi sevkiyattan talebe ve POS’a dogru yayilmaktadir.
Gelecekte ise Amazon.com ve Barnes & Noble gibi online perakendecilerin veri
kullanimin1 gérecegiz. Onlarin siteleri miisterilere liretimden dnce siparis vermesine
olanak saglamaktadir. Bu siparisler pazarlamacilara gelecek talepleri hakkinda c¢ok

degerli bilgi saglamaktadir.
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